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1. RESUMEN EJECUTIVO.  
El objetivo principal del plan de negocio es poder presentar un análisis del mercado 
para nuestros programas de formación en SST con el uso de herramientas tecnológicas y 
de esta manera validar nuestra estrategia de diferenciación y alcanzar las utilidades 
proyectadas. 
Nuestra diferenciación se basa en la experiencia inmersiva que ofrecemos a nuestros 
estudiantes a través de la enseñanza de los programas de SST con el uso de herramientas; 
como la realidad virtual, realidad aumentada, simuladores y la personalización del programa 
con nuestros asesores técnicos y administrativos asignados a cada estudiante durante el 
desarrollo del mismo. 
Este emprendimiento iniciara actividades en enero del 2020 con sede en el distrito de Lince 
y está orientado a profesionales en formación como prevencionistas a nivel nacional. Se 
entiende como Prevencionista a aquellos profesionales que se encuentran especializados 
y se desarrollan en el campo de la SST. 
Este emprendimiento nace en base a la experiencia del desarrollo de programas de 
formación profesional en SST en modalidad presencial que actualmente la empresa 
Prevención Perú realiza en Lima y en algunas provincias en base a la demanda existente. 
Durante el desarrollo de los programas de Prevención Perú se analizó las necesidades del 
mercado potencial y de los estudiantes entendiéndose y confirmando la necesidad de 
diseñar y ofrecer programas en los cuales los estudiantes puedan aprender practicando con 
situaciones reales desde cualquier lugar y momento para afrontar de manera segura los 
momentos de verdad que tengan que enfrentar en sus actividades diarias. 
Para poder establecer el plan de negocio de SSTEC realizaremos el análisis 
estratégico de factores externos a través de las herramientas PESTE y las 5 fuerzas de 
PORTER, así como el análisis de factores internos a través de la herramienta del FODA 
cruzado. Con lo cual logramos diseñar un plan de marketing para el servicio de programas 
de SST el cual está orientado en una estrategia de diferenciación a través de nuestra 
propuesta de valor para el público objetivo el cual podemos definir como profesionales en 
formación de prevencionistas. Asimismo, la propuesta de valor busca reducir los dolores y 
aumentar las alegrías que el cliente puede sentir durante su desarrollo de los programas 
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con nosotros, esto lo hemos validado a través de herramientas como: Experiencia del 
cliente, mapa de empatía y mapa de valor del cliente. 
Para poder lograr ello hemos establecido como objetivo estratégico el desarrollo de 
nuestros programas de formación en SST a través de nuestra plataforma virtual y 100% en 
la nube. Además, se desarrollarán en 03 niveles, los cuales son: 1. Supervisor de SST Nivel 
01, 2. Supervisor de SST Nivel 02, 3. Supervisor de SST Nivel 03 y con una duración de 02 
meses por cada nivel. Asimismo, cada programa o nivel hará uso de tecnologías con 
realidad aumentada para la retroalimentación en línea de los conceptos que se van 
aprendiendo, realidad virtual para las evaluaciones de cada módulo dentro de los 
programas y el uso de simuladores virtuales para la casuística y formación de criterio en 
cada programa. Cada uno de nuestros programas contará con el soporte de estas 
tecnologías buscando lograr objetivos específicos de brindar una experiencia única a cada 
participante, conectándolos desde donde se encuentren con acceso 24 horas al día 07 días 
a la semana y brindándoles además la posibilidad de realizar prácticas simuladas en 
situaciones de riesgo sin la exposición a este, es decir haciéndolo de manera segura. Al 
inicio del programa se hace envió del KIT de inicio del curso el cual contiene lentes de 
realidad virtual y stickers para la realidad aumentada, complementando la enseñanza que 
se desarrolla 100% en nuestra plataforma virtual. 
El servicio ha sido diseñado en su totalidad considerando las herramientas 
mencionadas anteriormente y la validación de sus resultados a través de encuestas a 
nuestro segmento y muestra definida y entrevista a profundidad a un experto. 
El precio de nuestros productos se ha establecido en base a 02 criterios: 1. En base 
a nuestro costo de producción y utilidad esperada y 2. En base al precio del mercado a 
través del análisis de nuestra competencia.  
Nuestro canal de distribución es 100% virtual y los programas se encuentran alojados 
en nuestro servidor exclusivo para la enseñanza, el cual ha sido desarrollado en lenguaje 
Moodle y es auto responsive para accesos desde cualquier dispositivo digital.  
Nuestros canales de promoción son a través de las redes sociales y tenemos 
presencia en Facebook, Instagram, Spotify, YouTube, WhatsApp. Asimismo, tenemos un 
presupuesto asignado para poder desarrollar campañas de pago en Facebook, Instagram 
y Google Ads. Esto complementando nuestras campañas de comunicación con estrategias 
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de inbound marketing, publicaciones virales e influencers lo cual nos permite generar tráfico 
orgánico. 
Finalmente hemos establecido un cuadro de mando integral para tener identificados 
nuestros principales lineamientos e indicadores de gestión estratégicos los cuales nos 
permitirán cumplir con los objetivos trazados en términos de rentabilidad y retorno de 
nuestra inversión. 
Para el análisis de los resultados económicos financieros hemos desarrollado 
proyecciones de ventas, inversión inicial, gastos operativos y flujo de caja teniendo como 
resultado un VAN de S/586,863.57 y TIR 118% concluyendo con ello la viabilidad del 
proyecto por lo cual se recomienda invertir en el mismo. 
2. OBJETIVO GENERAL.   
Realizar los estudios y análisis necesarios a través de un plan de negocio para poder 
comprobar la viabilidad del servicio de programas de formación en SST con el uso de 
herramientas tecnológicas orientado a profesionales en formación como prevencionistas. 
Asimismo, buscamos desarrollar un plan estratégico de marketing y gestión comercial 
el cual se basa en la diferenciación de nicho y busca brindar a los participantes una 
experiencia única con la cual puedan aprender practicando con situaciones reales desde 
cualquier lugar y momento para afrontar de manera segura los momentos de verdad que 
tengan que enfrentar en sus actividades diarias. 
3. DESCRIPCIÓN DE LA IDEA DE NEGOCIO.  
 
Ante la demanda actual de profesionales que requieren especializarse en temas de 
SST, SSTEC ofrecerá programas de capacitación en SST con el uso de herramientas 
tecnológicas logrando un aprendizaje inmersivo y cercano a cada trabajador. 
 
Actualmente se cuentan con 03 programas divididos en niveles: 
 
1. Supervisor de SST nivel 1: Gestión documentaria de la SST. 
2. Supervisor de SST nivel 2: Gestión de actividades de trabajos de alto riesgo. 
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3. Supervisor de SST nivel 3: Gestión para la respuesta a emergencias. 
Para poder acceder a los diferentes programas por niveles es necesario rendir una 
evaluación en nuestra plataforma para validar el conocimiento previo y los temas a tratar, 
considerando idóneo que los estudiantes pasen de un nivel a otro de manera consecutiva. 
La duración de cada programa es de 02 meses y la inversión se realizará a través de 
nuestros canales digitales. 
El programa se realiza en su totalidad en nuestra plataforma virtual de enseñanza 
desarrollada en Moodle y en cada uno de los programas se utiliza herramientas 
tecnológicas como: 
1. Realidad aumentada: Para brindar retroalimentación y consolidar los 
conocimientos a través de ejercicios continuos en todos los temas 
2. Realidad virtual: Para realizar ejercicios finales de cada módulo y que los 
participantes puedan vivir diferentes situaciones en actividades de riesgo y 
poner en práctica lo aprendido. 
3. Simuladores: A través de los simuladores los participantes realizaran sus 
exámenes de evaluación del programa. Se busca generar un criterio técnico en 
base a lo estudiado a través de casos. 
 
La empresa ha identificado a su mercado potencial como aquellos profesionales en 
formación como prevencionistas o personas que desean actualizarse en temas de SST, A 
través de una encuesta realizada a 293 estudiantes de Prevención Perú en enero del 2019, 
quienes cursaron cursos virtuales y estarían interesados en nuevos programas con el uso 
de tecnología VR y AR. 
Obteniendo los siguientes resultados: 
 
 Profesionales que trabajan en de Sector de alto riesgo (82%), Sector de No alto 
riesgo (18%)  
 Profesionales que se desarrollan como prevencionistas (79%) y profesionales 
que desarrollan funciones de prevencionistas (21%). 
 Los cargos de los prevencionistas que llevan nuestros programas son asistentes 
(35%), supervisor (12%), jefe (37%). Asesor (16%). 
 
El detalle se encuentra en el Anexo 01. 
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Asimismo, se ha realizado el estudio de la competencia a nivel nacional y no se ha 
encontrado empresas que brinde programas como los ofrecidos por SSTEC. Sin embargo, 
si existe competencia indirecta a través de empresas que brindan programas sustitutos con 
la misma temática, pero sin el uso de la tecnología que ponemos a disposición de nuestros 





 BS GROUP. 
El detalle y análisis de la competencia se desarrollará el punto 09. 
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3.1 BUSSINES MODEL CANVAS 
Tabla 1 Lienzo de Modelo de Negocio para el proyecto SSTEC. 
8. SOCIOS CLAVE: 
Los especialistas en 
SST, asesores 
técnicos, el proveedor 
de redes sociales, el 




CLAVE: El diseño y 
desarrollo de programas, 
la publicidad en redes 
sociales, las Inscripciones 
y fidelización, asesorías 
técnicas y administrativas 
personalizadas. 
2. PROPUESTA DE 
VALOR: La creación 
de Programas de 
formación en SST con 
el uso de herramientas 
tecnologías como:  
VR, AR, Plataforma e-
learning para un 
aprendizaje inmersivo. 
4. RELACIÓN CON EL 
CLIENTE: A través de las 
comunidades en redes 
sociales (Facebook, 
WhatsApp, YouTube, 
Instagram y Podcast) 
compartiendo información de 
valor.   
1. SEGMENTO: Los 
profesionales en formación 
en temas de SST, a nivel 
nacional, entre 22 y 35 
años, de clase A/B y de 
estilo de vida progresistas. 
 6. RECURSOS CLAVE: 
Cámara 360, visores VR, 
servicio de internet, la 
plataforma virtual, los 
especialistas y 
colaboradores. 




YouTube, Spotify (podcast). 
9. ESTRUCTURA DE COSTOS: Los programadores para 
diseño y mantenimiento de plataforma virtual, los especialistas 
en SST, colaboradores, El local, el pago de impuestos, internet, 
publicidad digital, servidor. 
5. FUENTES DE INGRESOS: Los costos por programa y los Ingresos 
por sponsor. 
 Nota: Adaptado de “Plantilla para el lienzo del modelo de negocio”. En Generación de Modelos de Negocio, 
Osterwalder, A.,& Pigneur, Y.(2010). Barcelona, España: Deusto.
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3.2 SEGMENTO.  
El público objetivo al cual orientamos nuestro servicio son los 
profesionales (técnicos o universitarios) en formación como prevencionistas de 
SST (SST), El rango de edades es entre 22 y 35 años, además son del 
segmento A/B y clasificados en un estilo de vida progresistas a nivel nacional. 
3.3 PROPUESTA DE VALOR.  
La propuesta de valor es desarrollar y ofrecer programas de formación en 
SST con el uso de herramientas tecnologías como realidad virtual, realidad 
aumentada, Plataforma E-Learning para un aprendizaje inmersivo. 
3.4 CANALES DE DISTRIBUCIÓN 
Por las características del tipo de producto y las plataformas que se  
utilizara los canales de distribución serán, la plataforma de enseñanza e-
learning la cual se encuentra en la web www.prevencionderiesgos.org/aulavirtul 
y las diferentes redes sociales, SSTEC estará presente en la mayoría de ellas 
principalmente en Facebook, Instagram, YouTube, Spotify (podcast).  
El proyecto contara además con grupos de WhatsApp, y para la emisión 
de contenidos especiales utilizaremos YouTube y Podcast. 
3.5 RELACIÓN CON EL CLIENTE. 
Siguiendo el orden del Canvas, la relación que tendrá SSTEC con nuestro 
cliente se dará mediante redes sociales, Facebook, Instagram, Spotify 
(podcast) y YouTube compartiendo con ellos información que generen valor, 
además de administrar a los clientes a través de un CRM haciéndoles un 
seguimiento desde que son lead en nuestro embudo de ventas hasta la 
inscripción en los cursos de SSTEC. 
 
3.6 FUENTES DE INGRESOS. 
Como podemos observar en la matriz Canvas existen diferentes métodos 
y formas de generar ingresos por parte de nuestro proyecto, para citar algunos 
podemos nombrar el pago por llevar los programas de formación y pagos de 
sponsors por mostrar marcas a la hora del dictado de los cursos virtuales, en 
13 
zonas exclusivas de la pantalla, ya sea con la plataforma web o la realidad 
virtual. Zonas identificadas con el uso del Eye-traking. 
3.7 RECURSOS CLAVE. 
Los recursos claves que identificamos en nuestro proyecto vendrían a ser 
las distintas herramientas y personal que tienen que ver directamente con el 
negocio, especialistas en SST, colaboradores, plataforma virtual, servicio de 
internet, desarrollo de VR y AR, Cámara 360° para grabar los contenidos, los 
visores VR para los cursos de realidad virtual que se entregaran a los clientes, 
el servidor virtual donde se almacenara el ERP, EL CRM la información de la 
empresa. 
3.8 ACTIVIDADES CLAVE  
Las actividades claves del proyecto son las actividades de programación 
de los aplicativos para cada programa y que se utilizaran en VR, AR o 
simulador, las realizadas en redes sociales para captar o fidelizar clientes, 
Desarrollo de la curricular, temática y actualización constante, el proceso de 
inscripción y matricula en los cursos, además del servicio de soporte técnico 
que se dará al cliente con algún problema que tenga. 
3.9 SOCIOS CLAVE  
Los socios claves son programadores para el desarrollo de la plataforma 
virtual, especialistas técnicos en SST, el servicio de Internet, los proveedores 
de hosting, dominio y de redes sociales. 
3.10 ESTRUCTURA DE COSTOS 
La estructura de costos está definida por los diferentes gastos y costos 
que utilizaremos en nuestro proyecto, siendo los siguientes, pagos de planillas, 
gastos de producción de los programas de formación, pago de suscripciones, 
pagos de servicios, pagos de visores VR, etc. Todos estos indispensables para 
llevar a cabo nuestro negocio. 
El servicio que ofrece SSTEC se diferenciara de los que brinda la 
competencia, porque lograremos que estos sean de fácil entendimiento, de alta 
participación de los alumnos, lúdicos e interactivos y de acceso vía internet a 
nivel nacional, en cualquier horario y desde cualquier parte. Asimismo, 
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realizamos prácticas a través de simulaciones a situaciones reales sin 
necesidad de exponer a los trabajadores a riesgos reales. 
La viabilidad del proyecto se basa en la demanda existente del mercado 
actual cuya necesidad se origina en la obligación legal de contar con un sistema 
de gestión de SST y el soporte de prevencionistas según Ley 29783, ley de 
SST. Nuestra oferta de servicio atenderá esta demanda capturando leads y 
generando clientes cautivos a través nuestra propuesta diferencial. 
 
4. ANTECEDENTES.   
RICO-CHAGOLLÁN, Mariana, CHACÓN-OLIVARES, María del Carmen, 
GARCÍA-HERRERA, Eduardo y RODRÍGUEZ-CAMPOS, Juan Carlos. Impacto de 
las Tecnologías de la Información en las competencias académicas de alumnos 
de nuevo ingreso a instituciones de educación superior. Revista de Ciencias de 
la Educación 2017. 
“En la actualidad el uso de las Tecnologías de la Información (TI) han exigido 
un cambio en los paradigmas educativos, lo que favorece la inmersión al uso de los 
recursos tecnológicos desde temprana edad, esto apoyado en la idea que las TI 
pueden ser consideradas como un detonante que fomente el interés por las labores 
académicas, lo que permite desarrollar competencias que favorecerán el aprendizaje 
significativo. Uno de los principales problemas que podemos encontrar hoy en día es 
que no se cuenta con una formación académica adecuada ante el uso de las TI, esto 
ocasionado por la aún presente brecha digital, ya que es posible el no tener acceso a 
la información o simplemente no contar con una infraestructura tecnológica adecuada, 
lo que se considera uno de los principales problemas de la inclusión digital, y en 
relación al municipio de Irapuato según los datos recabados en el Censo de Escuelas, 
Maestros y Alumnos de Educación Básica (CEMABE) indican que el 32% de la 
escuelas de nivel básico no cuentan con infraestructura tecnológica que de soporte al 
desarrollo de habilidades desde este nivel educativo, de tal manera que en nivel 
superior se observa en base a un examen diagnóstico realizado a una muestra 
específica de alumnos de nuevo ingreso que un porcentaje mínimo indica que 
desarrollaron habilidades de uso de recurso tecnológicos desde nivel básico. Por lo 
cual este artículo pretende analizar el impacto de las TI en el desarrollo de 
competencias académicas de los aspirantes a nuevo ingreso a instituciones de 
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educación superior, observando si la implementación de los modelos educativos de 
niveles previos, permiten el desarrollo de habilidades tecnológicas.” 
Las herramientas de tecnología de la información y comunicaciones son 
fundamentales para desarrollar interés en los estudiantes y serán utilizados como 
detonantes que fomenten el interés de los mismos en nuestros programas de 
formación en SST. Considerando que nuestros estudiantes se encuentran en el rango 





González Encalada, Alexandra Noemi (2018). E-learning para favorecer el 
desarrollo del proceso de enseñanza aprendizaje (examen complexivo). 
UTMACH, Unidad Académica de Ciencias Sociales, Machala, Ecuador. 
“La inserción inminente de la tecnología en el campo educativo ha sido la base 
para la realización del presente ensayo en que se efectuó un análisis del e-leernos 
aprendizaje electrónico como una modalidad, a nivel de recurso educativo, para la 
enseñanza que promueve la generación de aprendizajes dinámicos favoreciendo 
positivamente en el proceso de formación académico de los estudiantes. Esta 
investigación de tipo documental tuvo como objetivo destacar los beneficios de 
implementar el E- Learning en el aula, analizar cómo se está desarrollando 
actualmente la educación a través de las Tics, así como el de identificar las 
competencias necesarias tanto de docentes como estudiantes para su utilización 
efectiva. Además, se hizo un recorrido bibliográfico conceptual del E-Learning y sus 
terminologías relacionadas, acerca del proceso de enseñanza aprendizaje con tics, los 
beneficios de incorporar el E-Learning en los trabajos de aula y la caracterización de 
tres plataformas virtuales de código abierto como son: Moodle, Chamilo y Atutor que 
son muy utilizadas en la actualidad. Como conclusión de obtuvo que efectivamente 
esta modalidad virtual favorece significativamente en los aprendizajes de los 
estudiantes. Que es necesario fortalecer los conocimientos en los maestros por medio 
de talleres de capacitación efectiva en el manejo de plataformas virtuales.” 
Nuestros programas de formación en SST se desarrollarán en plataforma e-
learning con código Moodle lo cual promoverá el aprendizaje dinámico de los 
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estudiantes tal como se indica en el presente estudio. Asimismo, realizaremos 
capacitaciones y actualizaciones contantes a nuestro personal docente y 




Granados, J. Javier & Fernández Rodríguez, Juan Carlos & Lombardero 
Rodil, Luis. (2013). Formación de postgrado con metodología E-Learning. Revista 
Iberoamericana para la Investigación y el Desarrollo Educativo 
“El desarrollo de las tecnologías de la información y comunicación (TIC) en 
conjunto con el incremento del uso de internet (de 112 a 200 millones de usuarios en 
Latinoamérica en el año 2009) han favorecido el desarrollo y posterior evolución de la 
metodología eLearning. Cuando nos referimos a e-learning, nos estamos refiriendo a 
una realidad más compleja que el simple uso de un curso a través del ordenador, 
estamos uniendo las TIC a elementos de aprendizaje y recursos pedagógicos muy 
avanzados. En esta modalidad de aprendizaje no se puede dejar de lado la formación 
de postgrado, formación que gracias al e-learning se puede llevar a lugares 
anteriormente desfavorecidos y alcanzar a un gran número de estudiantes que lograrán 
una especialización antes reservada a solo a algunos. A tal respecto el grupo de 
investigación de Tecnología e-learning de BVCU apuesta esta metodología en la 
formación de estudiantes de postgrado.” 
Nuestros programas de formación en SST que desarrollamos en plataforma e-
learning nos permiten llegar a estudiantes a nivel nacional y desarrollar el programa en 






Fombona Cadavieco Javier, Pascual Sevillano María Ángeles, 2017, La 
producción científica sobre Realidad Aumentada, un análisis de la situación 
educativa desde la perspectiva SCOPUS 
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“Este estudio busca revisar las evidencias científicas sobre la implementación de 
la tecnología de Realidad Aumentada (RA) desde un punto de vista educativo, para ello 
se ha tomado como instrumento de levantamiento de información, el repositorio 
bibliográfico Scopus. El procedimiento es de corte descriptivo sobre una muestra 
n=1336 referencias de artículos, comunicaciones en conferencias, libros y capítulos de 
libros. Los resultados cuantitativos muestran las principales áreas temáticas 
involucradas. Y el análisis cualitativo llevado a cabo, descubre la situación del fenómeno 
en el periodo analizado. La investigación destaca el rendimiento positivo derivado de la 
RA en educación, por su potencial creativo, motivacional y lúdico, así como por la 
veracidad de la propia experiencia de RA. Esta circunstancia tiene especial importancia 
en la educación al brindar la posibilidad de representar entornos inalcanzables en el 
aula. Por otra parte, la investigación también pone de relieve los problemas propios de 
la RA.” 
Nuestros programas de SST cuentan en todos sus programas y módulos con la 
utilización de herramientas de RA para la realización de los ejercicios, lo cual como se 
indica en el presente estudio impactara de manera positiva por su potencial creativo, 
motivacional, lúdico, así como la experiencia de vivir situaciones inalcanzables en aula 
o la educación tradicional. 
https://www.uco.es/ucopress/ojs/index.php/edmetic/article/view/5807/5441 
 
Ruiz, H. A. C., Jiménez, F. Y. M., & Barón, M. J. S. (2018). Realidad 
aumentada (RA): aplicaciones y desafíos para su uso en el aula de clase. 
Educación y ciudad, (35), 137-148. 
“La Realidad Aumentada (RA) es una tecnología en despegue, por ello, basados 
en principios de investigación documental y búsqueda en bases de datos, la presente 
investigación da a conocer algunas de sus implicaciones en los centros de estudios, a 
partir de investigaciones que evidencian el trabajo con ella en la educación o en distintas 
actividades; el trabajo desarrollado permitirá identificar parte de la evolución de la RA, 
algunos software utilizados para trabajar con ella, su importancia y potenciales cambios 
en los tradicionales procesos de enseñanza-aprendizaje, finalizando con aportes que 
realiza a dichos procesos y aspectos llamativos sobre cómo, junto con la inclusión de 
las TIC, sobresale en tanto herramienta didáctica en clases.” 
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Nuestros programas de formación en SST se encuentran soportados por la RA 
a través de nuestro proveedor ZAPPAR el cual es un software dinámico, interactivo y 
amigable tanto para los administradores como para los estudiantes. 
https://www.uco.es/ucopress/ojs/index.php/edmetic/article/view/5807/5441 
 
Tirado Martín, M. (2018). La formación en prevención de riesgos laborales: 
estado actual y posible evolución 
“Actualmente se está dando una aceleración tecnológica que está modificando 
la manera en la hemos vivido hasta ahora. Por otro lado, la accidentalidad laboral se 
está incrementando en los últimos años y, aparentemente, no se están corrigiendo este 
aumento. El objetivo de esta investigación es conocer la evolución de la formación en 
Prevención de Riesgos Laborales. Para conseguir este objetivo, se ha realizado un 
estudio bibliográfico de la documentación revisada, además de realizar entrevistas a los 
diferentes profesionales que participan en la formación en Prevención de Riesgos 
Laborales: un Técnico de Prevención, que diseña la formación; un investigador, que 
conoce a detalle las deficiencias del sistema preventivo; y tres trabajadores, que son los 
que reciben la formación. Como conclusión de estas entrevistas, podemos concluir que 
existe una oportunidad de mejora tanto de la formación en Prevención de Riesgos 
Laborales, como en el sistema preventivo nacional. Por lo tanto, es lógico que esta 
mejora se realice a través del uso de estas tecnologías, cada vez más presentes en la 
sociedad.” 
Los programas que desarrollamos utilizaran la tecnología de AR, VR y 
simuladores para poder mejorar la formación en prevención de riesgos hacia los 
prevencionistas y colaboradores. El presente estudio respalda nuestra hipótesis sobre 




Hernanz Aguayo, L. (2018). Divulgación de la cultura de prevención de 
riesgos laborales a través de las TIC. 
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“La siguiente investigación, busca desarrollar en profundidad el tema de la 
cultura preventiva y su divulgación, cuestión que está directamente relacionada con las 
asignaturas Prevención de Riesgos Laborales I y II, propias al Grado en Relaciones 
Laborales y Recursos Humanos que estoy cursando. 
Uno de los puntos más importantes de la prevención de riesgos laborales, es 
que la población sea consciente de su importancia, de hecho, en la exposición de 
motivos de la Ley de Prevención de Riesgos Laborales (en adelante LPRL1) se 
establece que uno de los objetivos básicos de esta ley es el de promover una auténtica 
cultura preventiva, mediante la promoción de la mejora de la educación en dicha materia 
en todos los niveles educativos, y con la participación de la sociedad en su conjunto.  
Por ello, la prevención de riesgos laborales proactiva es cada vez más 
importante, frente a la reactiva, ya que la primera tiene como propósito generar y 
consolidar la cultura preventiva. 
En los últimos años, la evolución tecnológica ha permitido que la población esté 
siempre informada, lo que a nivel de prevención de riesgos laborales ha sido muy 
positivo, porque facilita su divulgación. 
A través de las TIC, que son del alcance de todos, podemos alcanzar todo tipo 
de recursos y herramientas, que nos ayudaran a mejorar la cultura preventiva, tanto en 
las organizaciones como en la misma sociedad.  
Por último, indicar que los motivos de la elección de este tema para la 
elaboración del TFG han sido, por un lado, el interés que la asignatura de Prevención 
de Riesgos Laborales ha despertado en mí por el tema de la cultura preventiva, y, por 
otro lado, la necesidad divulgar la importancia de las TIC en su implementación.” 
Nuestros programas de formación cumplen con los requisitos exigidos en Ley 
29783 en especificaciones para certificar prevencionistas y promover la cultura de SST 
en nuestros estudiantes. Asimismo, el uso de las TIC nos brinda la posibilidad de tener 
un alcance a nivel nacional y poder realizar prácticas de situaciones de riesgo real a 




5. ANÁLISIS DEL ENTORNO.   
 
A continuación, se hará el análisis del entorno donde se utilizará la herramienta 
de análisis PESTE, para identificar todos los factores que influirían alrededor de 
nuestro proyecto de negocio, esta nos ayudara a identificar posibles amenazas y 
oportunidades que servirán para una mejor elaboración de nuestra estrategia de 
negocio. 
 
5.1 Análisis PESTE. 
Utilizaremos esta herramienta para analizar el entorno que rodea a la 
empresa, para saber dónde nos encontramos y de esta manera identificar 
oportunidades y amenazas para poder diferenciarnos de la competencia y 
generar una ventaja competitiva, con respecto a estas. 
 
5.1.1 Políticos. 
En los últimos meses se ha oído hablar y hemos leído acerca del 
conflicto minero de Las Bambas, el cual ha llegado a un punto álgido tras 
más de 50 días de bloqueo de las vías de acceso a la mina y que ahora se 
encamina a un diálogo para buscar una solución. Pero no es el único caso 
que se registra en el país actualmente. 
Según con el último reporte de la Defensoría del Pueblo, publicado 
este mes, pero con cifras hasta marzo, hay 183 conflictos sociales que 
amenazan al Perú. De este número, 115 son socioambientales y de ellos 73 
son mineros. 
No solo eso, las cifras revelan que 59 de los 73 conflictos mineros 
están en estado activo, es decir, que podrían estallar en cualquier momento 
con algunos reclamos públicos y acciones de fuerza. 
Un ejemplo es lo que sucede en Arequipa con las juntas de usuarios 
del valle de Tambo, Punta de Bombón, e irrigación Ensenada-Mejía-
Mollendo de la provincia de Islay, que cuestionan la autorización de uso de 
aguas del Río Tambo otorgada al proyecto minero Quellaveco. 
Otro caso que es mencionado es el de agricultores y pobladores de 
la provincia de Islay que se oponen al proyecto minero Tía María de la 
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empresa Southern Perú Copper Corporation. Según se indica, hay un temor 
de que se genere impactos negativos al ambiente, “y en consecuencia se 
afecte la actividad agrícola”. 
https://www.huachos.com/detalle/hay-183-conflictos-sociales-de-
ellos-73-mineros-y-59-activos-listos-para-explotar-noticia-8644 
SUNAFIL como parte de las acciones de fiscalización, las empresas 
vienen recibiendo cartas inductivas en las que les alertan de posibles 
incumplimientos de las normas laborales. 
Si en el 2017 se avizoraba el potencial de la herramienta de cartas 
inductivas, hoy podemos decir que tienen un potencial interesante en el tema 
de la formalización. Existen 63,000 trabajadores formalizados solo a inicios 
de abril, siendo la meta del año 74,000 trabajadores. 
¿Es la aplicación de la inteligencia inspectiva? Cuando hablábamos 
en el 2017 de una inteligencia inspectiva, usar la planilla, el padrón RUC, en 
la práctica lo que estaba pasando ese año era que el Gobierno se compró la 
idea de fortalecer la inspección y se duplicó el presupuesto. 
¿Cuáles fueron las primeras acciones? Como consecuencia, la 
inspección en el 2018 compró los equipos para procesar la planilla 
electrónica, el padrón RUC.  
https://gestion.pe/economia/juan-carlos-requejo-fortaleciendo-manera-
acelerada-fiscalizacion-realiza-sunafil-269350 
En julio del 2014, la Ley N° 30224 creó el Sistema Nacional para la Calidad 
(SNC) y el Instituto Nacional de Calidad (INACAL), con el objetivo de 
incentivar y asegurar el cumplimiento de la Política Nacional para la Calidad, 
con miras al desarrollo y la competitividad de las actividades económicas y la 
protección del consumidor. 
El SNC está integrado por: el Consejo Nacional para la Calidad 
(CONACAL); el Instituto Nacional de Calidad (INACAL) y sus Comités 
Técnicos y Permanentes; y las Entidades públicas y privadas que formen 
parte de la infraestructura de la calidad. 
¿Cuáles son los objetivos del SNC? 
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 Armonizar políticas de calidad sectoriales, así como las de los diferentes 
niveles de gobierno, en función a la Política Nacional para la Calidad. 
 Orientar y articular las actividades de normalización, acreditación, 
metrología y evaluación de la conformidad, acorde con normas, 
estándares y códigos internacionales reconocidos mundialmente por 
convenios y tratados de los que el Perú es parte. 
 Promover el desarrollo de una cultura de la calidad que contribuya a la 
adopción de prácticas de gestión de la calidad y al uso de la infraestructura 
de la calidad. 
 Promover y facilitar la adopción y certificación de normas de calidades 
exigidas en mercados locales y de exportación, actuales o potenciales. 
https://www.inacal.gob.pe/principal/categoria/sistema-nacional-de-calidad 
 
Tabla 1:  
Análisis Peste, Factores Políticos para el proyecto de SSTEC 
VARIABLE TENDENCIA EFECTO PROBABLE   O/A 
(30.04.19). Según cifras 
hasta marzo existen 183 
conflictos sociales que 
amenazan al Perú. De 
los cuales 115 son socio 
ambientales y de ellos 
73 son mineros. 
 
Proyectos paralizados 
y perdida de capital 
















inductivas en las que les 
alertan de posibles 




formalizados solo a 
inicios de abril, siendo la 
meta del año 74,000 
trabajadores. 
 
El estado a través de 
SUNAFIL fiscaliza a 
más empresas para 
que cumplan las 




para poder cubrir la 






En Julio -14, la Ley N° 
30224 creó el Sistema 
Nacional para la Calidad 
(SNC) y el Instituto 
Nacional de Calidad 
(INACAL), con el 
objetivo de incentivar y 
asegurar el 
cumplimiento de la 
Política Nacional para la 
Calidad, con miras al 
desarrollo y la 
competitividad de las 
actividades económicas 
y la protección del 
consumidor. 
 
INACAL actualiza y 
desarrolla NTP para 
productos y servicios, 
dentro de los cuales 
serán necesarios 
comités de SST 
Mayor requerimiento 
de expertos en SST 
para participar en 
procesos de 
acreditación, revisión 
y elaboración de 





En 2018 el sector construcción alcanzo un desarrollo histórico de 
7,2% en 04 años, Además del avance del avance de inversión pública en los 
ámbitos nacional, regional y local (17,58%), así como en el mayor consumo 
interno de cemento (8,25%), El sector Minero con un potencial de desarrollo, 
tiene proyectos que pueden ejecutarse como: Quellaveco (cobre) que tiene 
una inversión proyectada de US$ 5,000 millones, y de una producción anual 




El ministro de la producción, Raúl Pérez-Reyes, señaló hoy que el 
emprendimiento empresarial de las MYPES tiene una participación de 24% 
en el PBI nacional. 
Durante el lanzamiento de la campaña “Guerreros Mype” el titular del 
Ministerio de la Producción (Produce) indico que el sector aporta el 85% del 
empleo en el Perú.  
“De cada cien puestos de trabajo, 85 se generan gracias a la actividad 
de las MYPE. Es un sector altamente intensivo en mano de obra que genera 
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Hablando de números, se estima que la carga económica de las 
prácticas de SST deficientes alcanza el 4% del PBI global cada año, siempre 
según la OIT. Además, según la misma OIT, como consecuencia de los 
accidentes de trabajo o las enfermedades relacionadas con el trabajo, 6,300 
personas mueren cada día; eso representa más de 2.3 millones de muertes 
al año. 
Cada año se producen 317 millones de accidentes en el trabajo; 
muchos de estos accidentes dan lugar a ausencias prolongadas en el 
trabajo. Hoy en día, se considera que las empresas son responsables en un 
grado mucho mayor. No solo en el aspecto legal, sino en el contexto de la 
responsabilidad social y la ética. 
https://larepublica.pe/economia/1101214-cada-ano-se-producen-317-
millones-de-accidentes-en-el-trabajo-en-el-mundo/ 
Tabla 2:  
Análisis Peste, Factores Económicos para el proyecto de SSTEC 
VARIABLE TENDENCIA EFECTO PROBABLE O / A 
(17.07.18). En 2018 el sector 
construcción ha alcanzado un 
crecimiento histórico de 7,2% en 
cuatro años, Además del 
avance de obras públicas en los 
ámbitos nacional, regional y 
local (17,58%) 
Inicio de obras 
civiles y de 
actividades conexas 
a nivel nacional. 
Demanda de 
profesionales 
capacitados en SST a 
nivel nacional para 
vigilar la seguridad de 
los trabajadores en las 
obras. 
O 
El sector Minero con un 
potencial de crecimiento tiene 
proyectos que pueden 
ejecutarse como: Quellaveco 
(cobre) que tiene una inversión 
proyectada de US$ 5,000 
Inicio de proyectos 
mineros desde la 
etapa de 
construcción, 
operación y cierra 
Demanda de 
profesionales 
capacitados en SST a 
nivel nacional para 




millones, y de una producción 
anual proyectada: 225,000 
TMF/Cu. 
de minas en los 
próximos años  
complementarias y 
conexas. 
(21.09.17). Se estima que la 
carga económica de las 
prácticas de seguridad y salud 
laborales deficientes alcanza el 
4% del PBI global cada año, 
siempre según la OIT 
Actividades de 
formación 








especialistas en SST 
para dictar 





La SUNAFIL ejecutó 51,343 actuaciones inspectivas en el 2017 entre 
operativos programadas y atención de denuncias por falta de cumplimiento 
de normas laborales. 
Dicha cifra representó un aumento del 28.59% respecto al 2016, en 
el que se realizaron 39,929 acciones. 
Estas intervenciones correspondientes al 2017, las realizó SUNAFIL 
a través de sus 14 intendencias regionales, de acuerdo con el boletín de 
diciembre 2017: SUNAFIL Trabajando. 
http://www.elperuano.pe/noticia-la-sunafil-aumenta-alcance-de-
inspecciones-62629.aspx 
La SUNAFIL aumento la cantidad de inspectores en 586, luego que 
esta mañana se incorporara una promoción más, de 37 profesionales, para 
desarrollarse como inspectores auxiliares, después de aprobar un riguroso 
concurso público de méritos, que inició en el mes de octubre. 
De esta manera, la cantidad de inspectores auxiliares son 273, 
mientras que los inspectores de trabajo 281 y los supervisores, 32. 
Los nuevos inspectores auxiliares realizaran visitas inspectiva para 
verificar el cumplimiento de las obligaciones socio laborales, los derechos 
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fundamentales laborales y de SST, así como emitir informes o actas de 
infracción, en el marco de la normatividad vigente. También apoyarán a los 
supervisores e inspectores de trabajo, además de orientar de forma técnica 
y preventiva a empleadores y trabajadores. 
Estas funciones serán realizadas en las provincias de Áncash, Ica, 





Según el INEI, el crecimiento del empleo informal proviene de 
empresas con menos de 10 trabajadores. En estas empresas, la 
informalidad creció 4,2% y el formal disminuyó en 3,7%. En cuanto a 
sectores de la economía, el empleo informal creció en las ramas de 
agricultura, pesca y minería (5,2%), construcción (4,1%), comercio (3,1%) y 
servicios (2,3%). 
“La pregunta que nos debemos hacer es: ¿por qué la formalidad se 
ha estancado? Eso todavía no tiene respuesta. Pero básicamente lo que se 
está viendo es que crecer a 04% es bajo. [La economía] debe ir más rápido 
que 04% para romper ese equilibrio [disminuir la informalidad laboral]”. 
Para el economista, el incremento de la rigidez de las normas 
laborales cada año también es otro de los principales factores que estarían 




Tabla 3:  
Análisis Peste, Factores Sociales para el proyecto de SSTEC 
VARIABLE TENDENCIA EFECTO PROBABLE O / A 
(02.01.18). La SUNAFIL ejecutó 
51,343 actuaciones inspectivas en 
el 2017 entre operativos 
programados y atención de 






Mayor demanda de 
especialistas en SST 
para asesorar empresas 
O 
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cumplimiento de normas 
laborales. 
Dicha cifra representó un aumento 
del 28.59% respecto al 2016, en el 






(17.12.18). La SUNAFIL aumento 
la cantidad de inspectores en 586, 
luego que esta mañana se 
incorporara una promoción más, 
de 37 profesionales, para 
desarrollarse como inspectores 
auxiliares, después de aprobar un 
riguroso concurso público de 
méritos, que inició en el mes de 
octubre. 
De esta manera, la cantidad de 
inspectores auxiliares son 273, 
mientras que los inspectores de 





por parte de 
SUNAFIL 
Mayor demanda de 
especialistas en SST 
para ser inspectores de 
trabajo 
O 
(16.02.19). Según el INEI, el 
crecimiento del empleo informal 
proviene de empresas con menos 
de 10 trabajadores. En estas 
empresas, la informalidad creció 
4,2% y el formal disminuyó en 
3,7%. En cuanto a sectores de la 
economía, el empleo informal 
creció en las ramas de agricultura, 
pesca y minería (5,2%), 
construcción (4,1%), comercio 











Falta de necesidad de 





Un estudio de la Online Business School (OBS), proyecta que para 
2019, alrededor del 50% de la enseñanza superior del mundo se realizará a 
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través de E-Learning. El estudio: “El mercado global de E-Learning 2014" 
analiza los indicadores económicos respecto a la educación online y asegura 
que el sector generó más de 56 millones de euros en 2013. Estados Unidos, 
China, Corea del Sur, Japón y Reino Unido son los países que desarrollan 
más tecnología para el uso de E-Learning. 
https://www.elmundo.es/sociedad/2016/04/28/571f94b222601dab7c8b
45c8.html 
Las Tecnologías de la Información y las Comunicaciones (TIC) se han 
convertido en herramientas imprescindibles para la vida de los ciudadanos 
del mundo, incluso se ha considerado que el uso de las TIC es un medio 
para lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible. Según las ONU el 80% 




Lo que vemos actualmente sobre realidad virtual y realidad 
aumentada es solo el inicio. Las más grandes empresas del sector 
tecnológico como Microsoft, Samsung o Google, entre otras, trabajan para 
protagonizar el siguiente gran salto en esta tecnología. Son conscientes de 
que, a día de hoy, todavía hay mucho que mejorar. De hecho, las últimas 
proyecciones de IDC Research España señalan que la inversión en realidad 
virtual se multiplicará por veintiuno en los próximos 4 años. 
https://blogthinkbig.com/futuro-realidad-virtual 
 
Tabla 4:  
Análisis Peste, Factores Tecnológicos para el proyecto de SSTEC 
VARIABLE TENDENCIA EFECTO PROBABLE O / A 
La Online Business School (OBS), 
proyecta que para 2019, alrededor del 
50% de la enseñanza superior del 






Mayor demanda de 




Según las ONU el 80% de los 
habitantes del mundo tienen acceso a 
internet, lo cual refleja su crecimiento. 
 





Demanda de programas 
virtuales de zonas remotas 
(minería) y provincias 
alejadas 
O 
(22.11.18). De hecho, las últimas 
proyecciones de IDC Research 
España señalan que la inversión en 
realidad virtual se multiplicará por 
veintiuno en los próximos 4 años. 
Educarse con 
tecnologías 
inmersivas y vivir 
experiencias de 
trabajo real sin 
exponerse a 
riesgos. 
Demanda de cursos que 
ofrezcan uso de 
herramientas tecnológicas 
como VR, AR. 
O 
 
5.1.5 Ecológicos y Ambientales.  
La emisión de gases de efecto invernadero se ha incrementado 
notablemente últimamente. Con frecuencia, se suele pensar que el problema 
es responsabilidad de las grandes corporaciones y a los gobiernos. Pero, 
más allá de la responsabilidad de estas corporaciones, reducir la huella de 
carbono es una tarea en la que todos estamos involucrados. 
De las pequeñas acciones que cada quien realice en el hogar, la 
oficina, la planta, el colegio, la calle y el automóvil, dependerá el éxito de los 
esfuerzos globales para reducir la huella de carbono. 
Conducir el auto, lavar la ropa, comprar alimentos o cocinar son 
actividades rutinarias para todos. Y por muy inocuos que parezcan para el 
medio ambiente, cada una de ellas deja tras de sí un rastro de emisiones de 
gases contaminantes a la atmósfera. 
La energía que se utiliza diariamente en las viviendas es la 
responsable de cerca del 18% de las emisiones de gases de efecto 
invernadero en Europa. Así se desprende del informe sobre consumo en los 
hogares del centro de estadísticas Eurostat. 
https://www.energia16.com/reducir-huella-de-carbono/ 
Las “3R” de la ecología: Reducir, Reutilizar y Reciclar dan nombre a 
una propuesta fomentada inicialmente por la organización no gubernamental 
Greenpeace que promueve 3 pasos básicos para disminuir la producción de 
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residuos y contribuir con ello a la protección y conservación del medio 
ambiente. 
El concepto de las 3R del medio ambiente pretende cambiar nuestros 
hábitos de consumo, haciéndolos responsables y sostenibles. Para ello, se 
centra en la reducción de residuos, con el fin de solventar uno de los grandes 
problemas ecológicos de la sociedad actual. Sigue leyendo este artículo de 




Tabla 5:  




O / A 
La emisión de gases de efecto invernadero se 
ha incrementado notablemente últimamente. 
Con frecuencia, se suele pensar que el 
problema es responsabilidad de las grandes 
corporaciones y a los gobiernos. Pero, más allá 
de la responsabilidad de estas corporaciones, 
reducir la huella de carbono es una tarea en la 
que todos estamos involucrados. 
Uso de servicios 
y productos que 
cuiden el medio 
ambiente a 
través de la 





formación que cuiden 
el medio ambiente. 
O 
Conciencia de la huella de carbono y 








fomenten el uso de 




Una vez analizado los factores externos con la matriz PESTE ahora 
se realizará una valoración sobre las oportunidades y amenazadas a través 
de la matriz MEFE. 
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Tabla 6:  
Matriz MEFE para el proyecto de SSTEC - MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES 
EXTERNOS MEFE 
  
FACTORES DETERMINANTES DEL ÉXITO 
(FDE) 
PESO VALOR  PONDERADO 
OPORTUNIDADES        
1 
Los profesionales busquen capacitarse, para 
poder cubrir la demanda de las empresas de 
implementar su SGSST  
0.05 3 0.15 
2 
 Mayor requerimiento de expertos en SST para 
participar en procesos de acreditación, revisión 
y elaboración de NTP´s relacionadas a SST 
0.1 3 0.3 
3 
 Demanda de profesionales capacitados en 
SST a nivel nacional para vigilar la seguridad 
de los trabajadores en las obras. 
0.05 3 0.15 
4 
Demanda de profesionales capacitados en SST 
a nivel nacional para trabajar en minas, 
actividades complementarias y conexas. 
0.09 4 0.36 
5 
Demanda de especialistas en SST para dictar 
capacitaciones o ser inspectores. 
0.08 4 0.32 
6 
Mayor demanda de especialistas en SST para 
asesorar empresas 
0.15 3 0.45 
7 
Mayor demanda de especialistas en SST para 
ser inspectores de trabajo 
0.15 3 0.45 
8 
Mayor demanda de programas virtuales en 
SST 
0.08 3 0.24 
9 
Demanda de programas virtuales de zonas 
remotas (minería) y provincias alejadas 
0.05 3 0.15 
10 
Demanda de cursos que ofrezcan uso de 
herramientas tecnológicas como VR, AR. 
0.03 4 0.12 
11 
Preferencia por programas de formación que 
cuiden el medio ambiente 
0.05 2 0.1 
12 
Preferencia por programas que fomenten el uso 
de las 3R en sus procesos. 
0.04 3 0.12 
  TOTALES OPORTUNIDADES 0.92   2.91 
AMENAZAS       
13 
Falta de necesidad de especialistas en SST en 
empresas informales 
0.05 2 0.1 
14 
Disminución de convocatoria de especialistas 
de SST para dichos proyectos.  
0.03 2 0.06 
TOTALES AMENAZAS 0.08 42 0.16 
  TOTALES 1   3.07 
 
Como podemos observar existe una ponderación por encima de 2.50 
esto quiere decir que la empresa está respondiendo bien a las oportunidades 
y amenazas que pueda tener el sector, las estrategias de la empresa están 
32 
aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y minimizando los 
posibles efectos negativos de las amenazas externas 
6. PLAN ESTRATÉGICO.  
6.1 Misión:  
Desarrollar programas de formación profesional en SST que con el uso 




Ser la empresa líder en brindar formación profesional en SST con el uso 
de realidad virtual y aumentada. 
 
6.3 Valores: 
La empresa ha definido los siguientes valores institucionales: 
 Trasparencia y cultura abierta: Las comunicaciones internas se 
realizan de manera horizontal y a puertas abiertas buscando de esta 
manera una comunicación fluida y oportuna en todos los niveles de la 
organización y con otras partes interesadas y nuestros clientes. 
 Compromiso: Cada colaborador demuestra compromiso con sus 
labores cumpliendo con las funciones encomendadas y brindando 
todo de su parte para alcanzar los objetivos trazados. 
 Transparencia y honestidad: Todas las actividades que realizamos 
son con transparencia y siempre con un trato justo y de igualdad. 
 Puntualidad: El respeto por los demás y por uno mismo es muy 
importante para nosotros, por ello fomentamos la puntualidad en 
todas nuestras actividades. 
 Cuidado del medio ambiente: Realizamos nuestras actividades 
empresariales considerando el impacto de nuestras operaciones en 
el medio ambiente y utilizando las 3R`s para minimizarlos. 
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6.4 Objetivo General y Objetivos Estratégicos. 
6.4.1 Objetivos generales. 
 Mejorar la experiencia del aprendizaje de los estudiantes durante 
el desarrollo de los programas en SST (SST) con el uso de 
herramientas, como la Realidad Aumentada y Realidad Virtual. 
 Realizar prácticas de trabajos de alto riesgo a través de 
simulaciones de situaciones reales salvaguardando la seguridad 
del usuario. 
 
6.4.2 Objetivo estratégico. 
 Desarrollar y ofrecer programas de especialización en SST con el 
uso de herramientas tecnológicas a profesionales que desean 
adquirir conocimientos en temas de SST. 
 
6.5 Análisis FODA. 
6.5.1 Fortalezas. 
 
 F1 Profesionales, docentes por especialidad, ingenieros 
colegiados especializados en cada materia y tipo de actividad, 
para cada curso o capacitación. 
 F2 Instalaciones equipadas con tecnología para la gestión de 
cursos Virtuales. 
 F3 Plataforma E-Learning propia con alcance a nivel nacional. 
 F4 Respaldo del grupo prevención Perú. 





 D1 Falta de procedimientos de trabajo. 
 D2 Recursos limitados para publicidad y participación de 
eventos. 
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 D3 No estamos sujetos de crédito, en el sistema financiero, para 
líneas de capital de trabajo. 




 O1 Aprovechar posibles convenios con las universidades, 
empresas o instituciones. 
 O2 Las empresas en todos los rubros deben cumplir la ley de 
SST (Ley 29783), que obliga a capacitar en SST y velar la 
seguridad de sus trabajadores, supervisado por SUNAFIL. 
 O3 Existe mayor demanda por programas en la modalidad E-
Learning. 
 O4 Demanda de profesionales capacitados en materias de 




 A1 Cursos en Universidades y empresas Trasnacionales que 
dictan capacitaciones en SST, metodología tradicional. 
 A2 Cambios en la legislación y Normativas de SST. 
 A3 Capacitaciones Gratuitas promovidas por la SUNAFIL y el 
MINTRA. 
 A4 Posibles cambios económicos y políticos que afecten los 
sectores de minería, construcción e industria. 
 A5 Los factores culturales y negativa de las pequeñas y 
medianas empresas a formalizarse en temas laborales y de 
seguridad. 
 A6 Ingreso de Trasnacionales que puedan dictar y asesoras en 
temas de SST. 




6.5.5 Matriz FODA Cruzada. 
La matriz cruzada del FODA nos permite analizar los diferentes 
factores encontrados en la matriz y cruzarlos para de esta manera crear 
estrategias que ayuden al desempeño de la empresa. 
Tabla 7:  
Matriz FODA, cruzada para el proyecto de SSTEC 
(1) Estrategias FO (2) Estrategias DO 
 F1 - O1: Aprovechar la red de contactos de 
nuestros especialistas para que a través de 
nuestra área comercial se pueda generar 
convenios con instituciones como universidades, 
colegios profesionales, empresas, otros. 
 
F3 - O3: Aprovechar el crecimiento de la 
demanda de programas E-learning ofreciendo 
formación en nuestra plataforma virtual. 
 
F5 - O4: Promocionar nuestra alternativa de 
capacitación con las bases de usuarios de la 
empresa Prevención Perú que buscan 
capacitación constante. 
 
D2 – O3: Utilizar nuestra plataforma e-
learning para realizar seminarios gratuitos y 
de difusión de nuestros programas. 
Asimismo, se replicarán en nuestros canales 
de social Media. En un futuro contratar 
publicidad en medios especializados como 
revistas de ingeniería y minería, otros, 
también participar en eventos especializados 
en SST. 
 
D2 – O1: Generar convenios con 
instituciones reconocidas a través de las 
cuales promocionaremos nuestros 
programas de formación y realizaremos 
demostraciones a estudiantes y trabajadores 
interesados en formarse como 
prevencionistas. 
 
(3) Estrategias FA  (4) Estrategias DA 
 F2 – A1: Buscaremos diferenciarnos de las 
instituciones que imparten capacitación 
tradicional, con el uso el E-learning con 
tecnología de RV y RA. 
 
F3 – A3: Nuestros programas serán de alto 
impacto y podrán realizarse desde cualquier 
parte del Perú con dispositivos con conexión a 
internet considerando descuentos para 
participantes de programas gratuitos del estado. 
 
F1-A7: Limitar el acceso a los contenidos solo a 
aquellos especialistas responsables de esos 
temas. Lograr un nivel de enggament alto con 
los colaboradores de la empresa. 
 
D3 – A5: Desarrollaremos programas de 
formación con inversión reducida para las 
MYPES 
 
D1 – A6: Inicialmente utilizaremos CRM 
gratuito de Google debido a que nuestras 
operaciones no serán de gran envergadura, 
para luego según el incremento de la 
demanda, podamos contratar un CMR más 
potente, el objetivo de ello va acompañado 
de nuestra política de atención 
personalizada a cada usuario.  
  
 
6.6 Análisis de las 05 Fuerzas de Porter. 
Michel Porter desarrollo este conocido método de estrategia de 
marketing, el cual consiste en desarrollar diversas ventajas, para poder lograr 
que una marca sea más competitiva y logre alcanzar y mantener el éxito.    
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Figura 1:  
Cinco fuerzas de Porter 
 
 
6.6.1 Poder de negociación proveedores (BAJO) 
“Los proveedores poderosos capturan una mayor parte del valor para 
sí mismos cobrando precios más altos, restringiendo la calidad o los 
servicios, o transfiriendo los costos a los participantes del sector” (Porter, 
2012).  
Contamos con una gran cartera de proveedores dispuestos a negociar 
las mejores ofertas del mercado, y esto nos hace seguir trabajando con ellos 
sin necesidad de buscar otros, ya que sabemos que nos ofrecen calidad y 
un buen precio, además de que contamos con el apoyo de ellos para seguir 
creciendo como marca. 
Nuestros principales proveedores son: Especialistas en SST, servicio 
de redes sociales, servicio de internet, programador para desarrollo de 
herramientas tecnológicas AR, VR. Proveedor de lentes de realidad virtual. 
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Tabla 8:  
Cinco fuerzas de Porter, poder de negociación de proveedores para el proyecto de 
SSTEC 
PODER DE NEGOCIACIÓN DE PROVEEDORES 









0.20 Número de proveedores importantes  Alta 1.00 Alta 0.2 
0.20 Costo de cambio de proveedor Alto 2.00 Bajo 0.4 
0.20 
Contribución de proveedores a calidad 
del servicio 
Alta 3.00 Baja 0.6 
0.15 Amenaza de integración hacia adelante Alta 2.00 Baja 0.30 
0.10 Disponibilidad de sustitutos    Alta 3.00 Alta 0.3 
0.05 
Contribución a los costos por parte de 
los proveedores 
Alta 1.00 Baja 0.05 
0.05 Amenaza de integrarse hacia atrás Baja 2.00 Alta 0.1 
0.05 
Importancia de la industria en la 
rentabilidad de los proveedores 
Baja 2.00 Alta 0.1 
1.00         2.05 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
En el cuadro anterior se puede apreciar que existen muchos 
proveedores de tecnologías de RV y RA por lo que poder de negociación de 
los mismos es bajo registrando un 2.05 de ponderado. 
 
6.6.2 Poder de negociación de compradores/clientes (BAJO). 
“Los clientes poderosos - el lado inverso de los proveedores 
poderosos – son capaces de capturar más valor si obligan a que los precios 
bajen, exigen mejor  calidad  o  mejores servicios  (lo  que  incrementa  los  
costos)  y,  por  lo  general,  hacen  que  los  participantes  del sector se 
enfrenten; todo esto en perjuicio de la  rentabilidad del sector”  (Porter, 
2012). Lograremos calar en nuestros clientes, a través de posicionarnos 
como la única empresa que ofrece la enseñanza virtual a través de estas 
herramientas tecnológicas e innovadoras que nuestros clientes podrán 
obtener y sentirse satisfechos. 
Contaremos con un equipo de profesionales expertos en los cursos de 
SST cuya experiencia ha sido desarrollada en el mismo campo, con el 
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propósito de ofrecer a nuestros clientes toda la enseñanza a través de la 
experiencia.  
Tabla 9:  
Poder de negociación de compradores para – “Programas de formación en SST con el 
uso de herramientas tecnológicas SSTEC. 
PODER DE NEGOCIACIÓN DE COMPRADORES 









0.3 Disponibilidad de sustitutos Alta 3 Baja 0.9 
0.3 Número de clientes importantes Escasos 2 Muchos 0.6 
0.25 Condicionamiento de los clientes Alto 2 Bajo 0.5 
0.1 Posibilidad de integración hacia atrás Alta 2 Baja 0.2 
0.05 Costo de cambiar de servicio Bajo 3 Alto 0.15 
1         2.35 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
 
De acuerdo con el cuadro de negociación de compradores, contamos 
con muchos compradores que vendrían a ser nuestros clientes, los cuales 
nos tendrán como única opción de una empresa que les ofrezca un servicio 
de enseñanza e-learning con el uso de herramientas tecnológicas. 
En base a los resultados obtenidos en el cuadro de ponderación con 
un valor de 2.35 lo consideramos bajo, con lo cual consideramos una buena 
oportunidad de ofrecer y nuestro valor de diferenciación de posición de 
nuestra marca. 
 
6.6.3 Rivalidad entre competidores existentes. (Alta) 
La competencia es la vanguardia del día a día y sobre todo en cuanto 
a la tecnología no referimos, y esto hace que existan y que aparezcan 
nuevos competidores, que estarán dispuestos a ofrecer lo mismo, sin 
embargo, nosotros el contar con las herramientas tecnológicas e 
innovadoras, haremos la diferencia y seremos la elección de nuestros 
clientes hacia nosotros. 
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 Número de Competidores: El número de competidores es 
muy abundante. 
 Diferenciación del Producto: Soporte técnico con 
herramientas tecnológicas e innovadoras. 
 Barreras de Salida: Inversión inicial de la plataforma. 
 Crecimiento de la Industria: En crecimiento constante con 
los principales sectores industriales y de servicios del país. 
 Tendencia por participar de la industria: En incremento, 
más consultoras ingresaran a brindar estos servicios. 
 Costos fijos Rivalidad de competidores existentes: Los 
costos fijos no son muy altos lo cual permite el ingreso de 
nuevos competidores. 
Tabla 10:  
Cinco fuerzas de Porter, rivalidad entre competidores para el proyecto de SSTEC 
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES 









0.3 Número de competidores iguales Alto 1 Bajo 0.3 
0.2 Diferenciación del producto/servicio Alto 4 Bajo 0.8 
0.1 Barreras de salida Alto 3 Baja 0.3 
0.1 Crecimiento de la industria Alto 3 Bajo 0.3 
0.1 Tendencia a participar en la industria  Alto 4 Bajo 0.4 
0.1 Costos fijos Alto 2 Bajo 0.2 
0.1 Diversidad de servicios de competidores Alto 3 Bajo 0.3 
1         2.6 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
 
De acuerdo con el resultado obtenido en el cuadro de rivalidad entre 
competidores, el mismo es ALTO con un 2.6, sin embargo, SSTEC cuenta 
con un valor diferencial dentro del mercado local (Herramientas RV y RA) lo 
cual permite diferenciarnos de nuestros competidores. 
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6.6.4 Amenaza de nuevos competidores. (Alto) 
“Los nuevos competidores entrantes en un sector introducen nuevas 
capacidades y un deseo de adquirir participación de mercado, lo que ejerce 
presión sobre los precios, costos y la tasa de inversión necesaria para 
competir. Los nuevos competidores pueden apalancar capacidades 
existentes y flujos de caja para remecer a la competencia – sobre todo 
cuando se diversifican desde otros mercados” (Porter, 2012). En el mercado 
actual de enseñanza, existen varios competidores, sin embargo, aquí en 
SSTEC, nuestros productos serán diferenciados de los cursos tradicionales 
porque utilizaremos herramientas tecnológicas e innovadoras como es el 
uso de la Realidad aumentada, Realidad virtual, Apps, y la plataforma e-
learning. 
Contaremos con la patente de los visores VR que serán diseñados con 
características exclusivas para nuestros equipos y que estos al ser 
patentados no puedan ser usados por nuestros competidores. 
Contaremos con un capital formado por el apoyo de todos los socios 
que será del el 41 % y el resto del capital lo financiaremos con el banco de 
crédito del Perú. 
 Diferenciación de producto: Nuestros productos son diferenciados 
a través de actividades innovadoras y no tradicionales como el uso 
de la Realidad aumentada y Realidad virtual o charlas en 
plataforma virtual. 
 Barreras de Entrada: Vamos a patentar los Visores VR con cierto 
tipo de diseño para que la competencia nos los use y conseguir ser 
socios exclusivos. 
 Requerimiento de Capital: No se requiere mucho capital para 
iniciar actividades. 
 Identificación de la Marca: El posicionamiento de la marca si es 





Tabla 11:  
Cinco fuerzas de Porter, nuevos competidores para el proyecto de SSTEC 
NUEVOS COMPETIDORES 









0.3 Diferenciación del producto/servicio Bajo 4 Alto 1.2 
0.2 
Costo de los clientes por cambiar 
de proveedor 
Bajo 4 Alto 0.8 
0.2 Economías de escala en el sector Bajo 2 Alto 0.4 
0.2 Requerimiento de capital Bajo 3 Alto 0.6 
0.1 Identificación de la marca Bajo 3 Alto 0.3 
1         3.3 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
 
De acuerdo con el cuadro de nuevos competidores de Porter, nos 
damos cuenta de que existen muchos competidores en sector al cual nos 
dirigimos, sin embargo, contaremos con una gran diferenciación de nuestro 
servicio, como es el uso de nuestras herramientas tecnológicas. 
Según el ponderado final de esta fuerza cuyo valor es 3.3 y está muy 
por encima de lo establecido, es inevitable que ingresen a nuestro mercado, 
por esa razón esta fuerza es muy alta. 
 
6.6.5 Amenazas de productos y servicios sustitutos. (Alto) 
 “Un sustituto cumple la misma función – o una similar – que el 
producto de un sector mediante formas distintas” (Porter, 2012). En el 
mercado actual al cual, estamos ingresando con nuestro servicio existen una 
serie de productos de sustitutos, desde el dictado de los cursos 
presenciales, online y virtuales, sin embargo, ninguno con nuestra 
diferenciación, lo que ofrecemos son cursos dictados con el uso de 
herramientas tecnológicas e innovadoras que aún no han sido aplicadas en 
nuestro país. 
 Número de Servicios sustitutos: Hay varios productos sustitutos, 
desde off-line hasta online. 
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 Diferenciación de servicios: Hay productos muy diferenciados, 
nosotros lo haremos con el uso de las herramientas con innovación 
y tecnología. 
Tabla 12:  
Cinco fuerzas de Porter, productos sustitutos para el proyecto de SSTEC 
PRODUCTOS SUSTITUTOS 









0.35 Número de productos/servicios sustitutos Alto 4 Bajo 1.4 
0.35 
Grado de diferenciación valorado por el 
cliente 
Bajo 2 Alto 0.7 
0.3 Costo de cambiar el servicio Bajo 2 Alto 0.6 
1         2.7 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
 
De acuerdo con la fuerza de productos sustitutos, se presenta alta, y 
su valor es alto 4, porque existe en el sector una serie de productos, que 
podría sustituir al nuestro, sin embargo, según nuestra propuesta 
lograremos calar en la mente de nuestros clientes, tal es así que logremos 
posicionarnos como valor diferencial que el resto de nuestra competencia y 
puedan ser referentes de nuestra marca. 
Según el ponderado final cuyo valor es 2.70, se encuentra muy por 
encima de lo establecido, y para ello utilizaremos nuestra propuesta 
diferencial, lo que no permitirá ser elegida primera opción, sin necesidad de 




6.7 Ventaja Competitiva. 
6.7.1 Respaldo del grupo prevención Perú. 
 Al ser parte del grupo corporativo Prevención Perú, contamos con 
su respaldo y soporte para ejecutar nuestras actividades dentro de 
un ambiente de confianza para los estudiantes. 
 Soporte en la imagen desarrollada por Prevención Perú como 
experto técnico en temas de SST. 
Se cuenta con un instructivo de pautas para respuesta de atención a 
situaciones de crisis. Ver Anexo 2 
 
6.7.2 Conocimiento experto del consumidor. 
 Al ser parte del grupo Prevención Perú, sabemos el 
comportamiento del consumidor y sus necesidades, logrando 
aliviar sus dolores y activando sus alegrías. 
 
7. ANÁLISIS DEL MERCADO.  
Nuestros potenciales clientes son aquellos que buscan capacitarse y formarse en 
temas de SST debido a que con esta certificación obtendrán reconocimiento, respeto y 
oportunidad de desarrollo profesional. 
 Según la pirámide de Maslow “El ser humano busca satisfacer una necesidad o 
un deseo por orden. Una vez que alcanzaron una, se enfoca en resolver la siguiente y 
así sucesivamente. 
Para nuestro estudio podemos identificar que las personas que integran nuestro 
mercado las podemos encontrar en tres de estos niveles. 
La autorrealización, en este nivel se encuentran los estudiantes que luego de 
llevar los programas con nosotros se han registrado para formar parte de nuestra 
comunidad de prevencionistas con lo cual reciben información actualizada de SST de 
manera constante, son invitados a eventos gratuitos de la comunidad y con precios 
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reducidos a charlas técnicas y mesas de conversación que les permiten siempre estar 
actualizados y liderar sus empresas de manera eficiente y segura. 
La autoestima, en este nivel se encontrarían nuestros clientes que siempre 
buscaran estar capacitados, por ser reconocidos y valorados. 
La seguridad, en este nivel nuestros clientes están con la necesidad de estar 
siempre seguros, de sentirse una persona que puede ayudar a los demás, ya sea en su 
hogar o en su centro laboral, y que mejor que los cursos que les brindaremos. 
Figura 2:  
La pirámide de Maslow para SSTEC. 
 
 
7.2 Tamaño de Mercado y Tasa de Crecimiento. 
Para calcular el tamaño del mercado hemos realizado un seguimiento a 
nuestra principal competencia a través de solicitud de información vía correo 
electrónico y telefónica. Y de esta manera poder determinar la cantidad de veces 
que apertura programas relacionados a SST en modalidad virtual durante el año 
y la cantidad mínima de participantes que requieren o se inscriben por cada 
programa. Obteniendo el siguiente resultado. 
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Tabla 13:  
Empresas de competencia 
Empresa Modalidad 
Programas 








TECSUP Virtual 5 12 12 720 
FIDE Virtual 10 12 15 1800 
BS 
GROUP 
Virtual 7 12 8 672 
     3192 
 
Por lo tanto, nuestro mercado competencia es 3192 inscritos al año en 
programas virtuales de SST. 
Con respecto a la tasa de crecimiento, la formación virtual en América 
Latina viene registrando un aumento anual en 9,7 % entre el 2013 y 2018. En el 
Perú la tasa de crecimiento anual es del 18% lo cual se encuentra por encima 
del promedio de la región. 
Con esta información del mercado SSTEC considera en un escenario 




7.3 MERCADO META Y SEGMENTACIÓN DEL MERCADO.  
Geográfica, Demográfica, Psicográfica y Estilo de Vida 




Demográfica: A nivel nacional peruanos entre 22 y 35 años son en total 
7 millones 901 mil 714 habitantes peruanos 
https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/poblacion-y-vivienda/ 
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Clase social: Se eligió las clases socioeconómicas A y B, las cuales destinan 
s/.1472 y s/.814 mensuales a esparcimiento, diversión, servicios culturales y de 
enseñanza.  Con lo cual podrán solventar el costo del programa mensual de 
600 soles, además estos NSE representan el 27,9% de los hogares 
http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-
2018.pdf 
Psicográfica: peruanos con formación técnica o universitaria de carreras 




Estilos de vida: Según la clasificación por estilos de vida de Rolando 
Arellano, los progresistas representan el 21% de la población.  
http://archivo.peru21.pe/noticia/864216/perfil-consumidor-progresista 
Con esta información hemos desarrollado nuestro FUNNEL proyectado: 
Figura 3:  
FUNNEL de conversión SSTEC 
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Como resultado de este análisis nuestro mercado meta está compuesto 
por 199 mil 73 personas.  
7.3.1 Investigación de Mercado. 
Al hacer el análisis de nuestro Funnel de ventas logramos definir 
nuestro mercado potencial el cual es de 199,073 personas. Con ello 
determinamos que la muestra a tomar con un nivel de confianza de 94% y un 
margen de error de 6% es de 266 personas. 
 
FORMULA DE MUESTRA FINITA 
 VALORES DESCRIPCIÓN 
N 199,073.00 Población 
Z 1.96  95 % nivel de confianza 
P 0.50  probabilidad si 
Q 0.50  probabilidad no 
E 0.06  Margen de error 
   
 n    = 191,189.71  
    717.62  
   
 n = 266.42 
Con este resultado decidimos realizar 2 investigaciones de mercado 
primario para conocer a nuestro público objetivo: 
 
7.3.2 Investigación cuantitativa: 
Para poder realizar la investigación cuantitativa se tomó como fuente 
la información de los estudiantes, ex estudiantes y usuarios de Prevención 
Perú. Se envió las encuestas a través de google forms de manera digital a 
800 personas, de las cuales luego de los filtros de validación obtuvimos 293 
encuestas validadas. 
 





1. ¿Eres Prevencionista?  
A. Si.  Tengo el cargo      
B. No. Desarrollo funciones de Prevencionista.   
 
2. ¿En qué rango de edad te encuentras? 
A. 22 – 28            
B. 29 – 35            
C. 36 – 42            
D. 43 – 49             
E. Otros. 
3. ¿Qué cargo tienes actualmente? 
A. Asistente.      
B. Jefe.          
C. Supervisor.       
D. Asesor.        
 
4. ¿Tu empresa pertenece a alto riesgo? 
A. Si      
B. NO     
 
5. ¿En qué ciudad radicas? 
A. Lima.        
B. Provincia.     
 
6. ¿Los próximos programas de formación en SST en que modalidad te gustaría 
llevarlos? 
A. Presencial       
B. Virtual              
 
7. ¿Has llevado programas de formación virtualmente con el uso de VR y AR? 
A. Si              
B. No               
 
8. Cuanto tiempo en meses debería durar un programa de formación virtual en 
SST. 
A. 1       
B. 2       
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C. 3       
D. 4        
E. 6       
9. ¿Cuánto estas dispuesto a invertir en un programa de formación virtual? 
A. 300 a 599           
B. 600 a 899            
C. 900 a 1199          
D. 1200 a 1499        
E. 1500 a 1799 
10. En qué distrito vives?  





11. Indique su género por favor 
A. Masculino 
B. Femenino 
C. No especifica 
   




Base: Total de entrevistados (293) 





NO,  pero desarrollo
funciones.
SI tengo el cargo
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Figura 5:  
 
Base: Total de entrevistados (293) 




























Base: Total de entrevistados (293) 
Fuente: Encuesta SSTEC – Online. Elaboración Propia 
 
Figura 7:  
 
Base: Total de entrevistados (293) 
Fuente: Encuesta SSTEC – Online. Elaboración Propia 
 
Figura 8:  
 
Base: Total de entrevistados (293) 














Figura 9:  
 
Base: Total de entrevistados (293) 
Fuente: Encuesta SSTEC – Online. Elaboración Propia 
 
Figura 10:  
 
Base: Total de entrevistados (293) 




6. ¿Los próximos programas de 






7. ¿Has llevado programas de formación 




Figura 11:   
 
Base: Total de entrevistados (293) 
Fuente: Encuesta SSTEC – Online. Elaboración Propia 
 
  
Figura 12:  
 
Base: Total de entrevistados (293) 








8. ¿Cuanto tiempo en meses debería 











9. ¿Cuánto estas dispuesto a invertir en 
un programa de formación virtual?
A 300-599
B 600 - 899
C  900 a 1199




Base: Total de entrevistados (293) 




Base: Total de entrevistados (293) 
Fuente: Encuesta SSTEC – Online. Elaboración Propia 
 
 
7.3.3 Investigación cualitativa. 
Para complementar e interpretar de manera holística la investigación 
cuantitativa se realizó una entrevista a profundidad a uno de los 


















Figura 15:  
Entrevista SSTEC 
 
Obteniéndose las siguientes respuestas a cada pregunta: 
 Cargo de la entrevistada: Gerente de administración.  
 Empresa: Prevención Perú. 
 
1. ¿Por favor puedes presentarte brevemente y presentar a la empresa que 
representas? 
Respuesta: 
Soy representante de la empresa de prevención Perú, y me encargo 
de la administración de la empresa. 
Nuestra empresa se dedica a dar capacitaciones y asesorías en temas 
Seguridad y salud en el Trabajo en modalidad presencial y virtual la empresa 
está conformada desde el 2015 y actualmente tenemos convenio con algunas 
instituciones para poder desarrollar estas capacitaciones si bien es cierto 
hacemos capacitaciones presenciales y virtuales lo que últimamente en los 2 
últimos años 2018 y 2019 desarrollamos más son las capacitaciones virtuales, 
tenemos una plataforma para estas capacitaciones y las desarrollamos a nivel 
nacional.  
56 
2. ¿En qué modalidad ofrece programas de Seguridad salud en el trabajo 
Prevención Perú? ¿Y Por qué? 
Respuesta: 
Desarrollamos las actividades y capacitaciones en modalidad 
presencial y virtual, sin embargo, estamos mucho más enfocados en los 2 
últimos años en desarrollar actividades virtuales porque vemos que hay una 
mayor demanda de los participantes y tiene algunos beneficios como que a 
nosotros como empresa nos permite tener un alcance a nivel nacional, por 
otro lado, nos permite también ser más eficientes en los costos que nosotros 
invertimos, por ejemplo: no requerimos ya alquilar un aula presencial de 
capacitación, no requerimos el tema de coffe break, por ejemplo, no 
requerimos tener un expositor con una fecha y una hora definida y en lugar, 
entonces esos beneficios para nosotros como empresa nos ayuda a poder 
ser más eficientes en los costos,  poder brindar un curso de una mejor calidad 
y mayor rentabilidad para nosotros. Por parte de los participantes tienen 
también beneficios el ya no trasladarse ellos hasta ciertos lugares hoy en día 
el tema del tránsito vehicular es bastante pesado entonces eso también les 
da beneficios a ellos, pueden tener acceso a la información, en cualquier 
momento no dependen de una fecha o una hora pre definida y también para 
ellos es mucho más sencillo tener la información a la mano, desde cualquier 
punto que ellos requieran, entonces el beneficio es para ambas partes y eso 
se ha vendido notando bastante en los últimos años es por ellos que la 
empresa está orientado sus esfuerzos hacer más actividades virtuales que 
presenciales. 
 
3. ¿Cuál es el contenido de los programas virtuales y como se 
desarrollan? 
Respuesta: 
Con respecto al tema del contenido los programas virtuales los 
venimos desarrollando en los temas de seguridad en salud de trabajo, 
tenemos 3 programas: uno es de sistemas integrados de gestión, y uno es 
trabajo de alto riesgo, y uno de especialista en SST, Los programas duran en 
promedio entre 4 a 6 meses, esa es la duración actual que tienen los 
programas y los hacemos considerando una clase por semana , las clases ya 
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se encuentran grabadas son cursos virtuales a distancia y los subimos a una 
plataforma virtual , les damos a los estudiantes un usuario y un password y 
con ello puedo ingresar a la plataforma a ver la información en cualquier 
momento y de cualquier parte del Perú con conexión de internet , la clase está 
constituida básicamente por una video clase grabada son 2 horas en 
promedio y material adicional que ellos puedan revisar, son 3 clases por mes 
, 3 semanas , la última semana se hace una evaluación todo en la plataforma 
través de un foro y un tés para los estudiantes.  
 
4. ¿Cuál es el tiempo de duración de los programas virtuales? ¿y Por qué? 
Respuesta: 
Con respecto al tema de duración el programa más corto que es de 
alto riesgo dura cuatro meses son 12 clases y 4 evaluaciones hacen un total 
de 16 sesiones cuatro meses, y los otros programas el de Sistema Integral de 
Gestión y el de Especialista dura 6 meses actualmente la duración está más 
que nada relacionado a 2 cosas, a los temas que se desarrolla la cantidad de 
tema y, por otro lado, también consideramos actualmente desarrollar un tema 
por semana, eso se puede variar los  estamos analizando en realidad, porque  
la tendencia es también a que los cursos sean mucho más cortos en temas 
de tiempo porque la gente necesita poder avanzar los más rápido posible 
adquiriendo conocimientos que necesitan y también haciéndolo lo más rápido 
para que adquieran sus certificados avala su formación. 
5. ¿Cuál es el costo de venta promedio de los programas virtuales que 
ofrecen? ¿Y qué criterios utilizas para determinarlo? 
Respuesta: 
El costo actual de los programas virtuales en promedio están 
S/.1500.00 el total de un programa, la estructura de costos es una matrícula 
de S/.100.00, son seis mensualidades de S/. 200.00 el más cómodo, ahí 
tenemos S/. 1200.00 y un costo por certificado de S/. 300.00, entonces sería 
en total sería S/. 1600.00, es el costo promedio de un programa de 6 meses, 
el programa de 4 meses bueno dura algo similar 4 x S/.200.00 ochocientos 
más S/.100.00 por matricula y S/.300 de certificado sería S/.1200.00, 
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entonces esos son los costos actuales de programas, por la duración que 
tienen y la modalidad que se encuentran grabados en este momento. 
Bueno como calculamos el costo lo hacemos básicamente en 2 
criterios, uno tratando de identificar cursos similares que brinda la 
competencia y también considerando los gastos en sé que incurrimos para el 
tema de la operación del curso que se van a desarrollar, entonces en base a 
eso obtenemos esos costos, también consideramos la demanda que hay y la 
cantidad de inscritos que necesitamos como el curso es grabado ya lo 
venimos repitiendo por años, entonces en realidad tampoco tenemos  una 
cantidad mínima de participantes que necesitemos para que el curso 
funciones sin embargo a pesar que es no es requisito mínimo si consideramos 
nosotros importante tener siempre pues un tentativo o una proyección de 
inscritos que debería ser  como mínimo 8 para que el curso sea atractivo y 
también sustente de alguna manera  el tiempo que se invierte en el control y 
administración del curso.  
 
6. ¿Cuántos alumnos inscritos tienen los programas virtuales que 
ofreces? 
Respuesta: 
Los participantes comisionaba no tenemos un mínimo para poder 
iniciar sin embargo por un tema de operatividad y de que sea sostenible  el 
curso normalmente consideramos 8 personas como mínimo para poder iniciar 
en promedio si sacamos  un promedio del último año del año anterior 2018 en 
promedio hemos  tenido 10 inscritos por cada curso habiendo picos de los 
cuales hemos tenido  6 y los hemos tenido  que reprogramar y hemos tenido 
también picos de 12 o 15 participantes entonces he estado un poco el 
promedio de alumnos que hemos estado teniendo por cada inicio de curso . 
 




Con respecto al tema de la deserción también se da que normalmente 
el porcentaje de deserción que tenemos está alrededor del  10 %  ese el 
promedio que quiere  de cada  10 escritos normalmente  una persona 
abandona el curso  y el período de tiempo en el cual abandona es en  el primer 
mes, la mayoría de  personas  se escriben y cuando alguien  se retira 
normalmente es en el primer mes, en algunas ocasiones muy puntuales en el 
2º mes pero no lo esto es muy raro,  una vez que pasa esa brecha del 1º 2º 
mes Ya las personas más tranquila  termina su programa nosotros igual 
hacemos diferentes tipos de actividades para que las personas se mantengan 
en contacto con nosotros y puedan seguir el curso a través de actividades 
offline y llamadas por teléfono correos individuales entre otros. 
 
8. ¿Cuáles son los canales de distribución que utilizan? 
Respuesta: 
Una plataforma en desarrollada en lenguaje Moodle y otro principal 
canal de distribución en los virtuales lo desarrollamos siempre ahí toda la 
información se encuentra cargada en la plataforma tanto los vídeos de 
virtuales grabados los documentos adicionales el tema de la evaluación  
cuando requerimos hacer algún tema de promoción de los cursos virtuales 
utilizamos otra plataforma que se llama Click Meeting que también es virtual 
y nos permite desarrollar en este caso sesiones en vivo para que las personas 
puedan conocer la metodología y puedan inscribirse entonces  nuestros 
canales de distribución siempre son a través de plataformas virtuales Click 
Meeting y Moodle. 
 
9. ¿Qué tipo de plataforma utilizan para el desarrollo de los programas 
virtuales? 
Respuesta: 
Para los cursos virtuales utilizamos otra plataforma que se llama Click Meeting 
que también es virtual y nos permite desarrollar en este caso sesiones en vivo 
para que las personas puedan conocer la metodología y puedan inscribirse 
entonces nuestras plataformas virtuales Click Meeting y el lenguaje Moodle. 
 
10. ¿A qué tipo de público van dirigidos los programas que ofrecen? 
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Respuesta: 
 Están dirigidos tanto a profesionales que tienen el cargo de 
prevencionistas que pueden ser universitarios o técnicos y también a otros 
profesionales que sin tener el cargo de prevencionista desarrollo de ciertas 
funciones el caso típico es el jefe de recursos humanos qué tiene el cargo de 
jefe recursos humanos pero que la empresa le asigno ciertas funciones de 
prevención entonces esta persona también necesita siempre desarrollarse a 
capacitarse para poder estar preparado y poder realizar esta gestión del 
desarrollo del trabajo de seguridad y salud en trabajo  que es obligatorio para 
las empresas. 
También es importante  Mencionar que si hacemos  una estadística de 
los participantes que hemos tenido en esta parte el  tema de las edades son 
los que tienen también consideramos ya que  normalmente  las personas que 
llevan los programas  son personas que están terminando una formación 
básica universitario técnica o personas que ya tienen un nivel de experiencia 
básico entre 5 o 7 años las edades promedio están por ello entre los 23 y los 
35 años en promedio ya entonces este elemento importante considerarlo.  
 
11. ¿Cómo realizan la promoción de los programas virtuales? 
Respuesta: 
En el tema de promoción como nuestro target es un público joven entre 
comillas entre 23 y 35 años que estaba acabando la Universidad del técnico 
y que ya tienen cierto grado de experiencia entre 5 a 10 años de experiencia  
llegamos a ellos hacemos mucho mucha promoción a través de la publicidad 
en las redes sociales utilizamos mucho el tema de Facebook para poder 
segmentar y llegar a estas personas y otras redes como YouTube LinkedIn 
para poder generar información de valor que les pueda ser útil a este público 
pueden consumir esa información a través de ella conocernos y poder llevar 
nuestros cursos. 
12. ¿Qué nuevas oportunidades han identificado en el mercado de 
formación de programas virtuales de SST? 
Respuesta: 
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Consideramos que en base a la experiencia que tenemos en el 
mercado y la demanda en cursos virtuales va a seguir en aumento el tema de 
presenciales lo mantenemos por ciertos estrategias de acercamiento y de 
difusión pero el enfoque es el tema virtual no todos estamos apostando y 
vamos a seguir apostando en el litoral consideramos que en base a las 
tendencias actuales sin experiencia tenemos en la modalidad que más se va 
a desarrollar y Por otro lado también consideramos que ya es momento que 
nosotros apostamos por mejorar nuestros cursos virtuales e incrementando el 
uso de nueva tecnología como lo último de la realidad virtual la realidad 
aumentada último Simuladores son tecnologías que ya hoy en día son más 
accesibles para las empresas y que nuestro público objetivo por ser un público 
joven tecnológico también ya se encuentra familiarizado con estas 
herramientas y estoy seguro pues que si las utilizamos va a ser 1º atractivo 
para ellos y 2º los va ayudar definitivamente a que el curso sea mucho más 
lúdico e interactivo y el tema de la enseñanza se va ver facilitado y va a haber 
reforzado con cerramiento entonces consideramos que los programas que 
tenemos podemos de una manera repotenciarlo  relanzarlos con la misma 
marca o con otra  para poder tener cursos más interactivos más lúdicos con 
un mejor enganche para los participantes y que también les brinde a ellos 
pues la posibilidad de  1º cosas que ya tenían con nosotros que podría llevar 
el curso en cualquier momento desde cualquier lugar pero además también 
simulando situaciones reales que les permite a ellos de alguna  una manera 
vivir y tener experiencias de alguna manera que le vaya a servir para enfrentar 











7.4 Participación de Mercado Proyectada. 
Figura 16:  
Participación de mercado proyectado 
 
7.5 Estacionalidad 
De acuerdo con la experiencia de programas virtuales desarrollados en 
Prevención Perú, en los meses de Julio y diciembre se encuentran la mayor 
concentración de inscritos y es en esos meses en los cuales también orientamos 
nuestros esfuerzos de comunicación de manera más intensiva buscando seguir 
la tendencia positiva de inscritos y hacerla crecer. 
7.6 Competencia Local y Mundial. 
La SST (SST) es un derecho fundamental de todos los trabajadores y 
tiene como objetivo, prevenir los accidentes de trabajo y enfermedades 
ocupacionales. Para eso, las entidades públicas y privadas deberán propiciar el 
mejoramiento de las condiciones de SST a fin de prevenir daños en la integridad 
física y mental de los trabajadores que sean consecuencia, guarden relación o 
sobrevengan durante el trabajo. 
Para la capacitación en este tipo de temas existen, una variedad de 








1 2 3 4 5
Porcentaje 0,188% 0,207% 0,227% 0,250% 0,275%
Inscritos 374 411 453 498 548













Participación de mercado proyectada
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7.6.1 Instituciones Nacionales. 
a. TECSUP organización educativa privada sin fines de lucro, 
dedicada a formar y capacitar profesionales, así como brindar 
servicios de consultoría, investigación y aplicación de tecnología.  
 










sistemas de gestión 
Presencial 40 700 17,50 
Especialista en 
monitoreo de riesgos 
disergonómicos 
Presencial 60 1280 21,33 
Supervisor de 
Seguridad industrial 
Virtual 72 1540 21,39 
Teléfono: Teléfono: 317-3900 
Página web: https://www.tecsup.edu.pe 
Ubicación: Av. Cascanueces 2221 Sta. Anita. Lima  
Figura 17:  
Ubicación de TECSUP 
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b. FIDE, fundado el 19 de febrero de 2000, es una organización 
privada con presencia a nivel nacional, dedicada a brindar 
servicios de capacitación y especialización a diferentes 
profesionales, técnicos y administrativos vinculados con el ámbito 
público y privado de nuestro país, a fin de aportar nuestra 
experiencia en la formación integral de las personas para que 
participen como agentes de cambio y que garanticen la solución 
de problemas de organización. 
 
Tabla 15:  










Virtual 120 1800 15,00 
Gestión de la SST Presencial 300 4000 13,33 
Seguridad industrial 
y salud ocupacional 
Virtual 120 1800 15,00 
Teléfono: (01) 500 6133 
Página web: https://www.fide.edu.pe 
Ubicación: Av. Arequipa 2383, Lince - Lima, Perú  
Figura 18:  
Ubicación de FIDE 
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7.6.2 Instituciones internacionales. 
a.  BS grupo, Institución educativa, se caracteriza por dictado 
diferente temático en cursos presenciales y virtuales, entre los 
cuales dicta los de seguridad industrial. 
 
Tabla 16:  










Virtual 100 1900 19,00 
SST en minería Virtual 120 2400 20,00 
Supervisor de 
Seguridad y minería 
Virtual 180 3700 20,56 
 
Teléfono: 207-2770. 
Página web: https://bsgrupo.com 
Ubicación: Av. Pardo 650 Miraflores - Lima, Perú  
Figura 19:  




Luego de realizar el análisis de la competencia desarrollamos el siguiente 
cuadro comparativo en el cual podemos observar que inicialmente nuestro servicio 
se encuentra dentro de los parámetros del mercado en temática, modalidad, 
duración e inversión. 
En la siguiente tabla se considera la competencia que ofrece programas en 
formación virtual como SSTEC. 
Tabla 17:  
Competencia que ofrece programas en formación virtual como SSTEC 








Supervisor de Seguridad 
industrial 
Virtual 72 1540 21,39 
FIDE 
Seguridad industrial y 
salud ocupacional 
Virtual 120 1800 15,00 
BS GROUP 
Supervisor de Seguridad 
y minería 
Virtual 180 3700 20,56 
SSTEC 
Supervisor de SST Nivel 
I, II, III 
Virtual 144 3600 25,00 
 
La estrategia de penetración de mercado considera el precio/hora de 25 lo 
cual se encuentra en el promedio ofrecido por el mercado actual. Este valor se 
actualizará en el tiempo de acuerdo con los resultados de ventas y el porcentaje 
del mercado que vayamos capturando. 
 
8. ENFOQUE EN EL CONSUMIDOR  
8.1 Investigación del consumidor / Insights. 
 El de las personas que se capacitan para progresar, mejorar sus 
competencias y acrecentar sus posibilidades dentro del mercado 
laboral. 
 La comodidad para poder conectarse desde cualquier dispositivo con 
conexión a internet y poder capacitarse desde cualquier lugar y hora 
administrando mejor sus tiempos. 
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 Realizar prácticas de SST y experimentar situaciones de alto riesgo 
de manera segura. 
INSIGHTS: “Quiero aprender practicando con situaciones reales desde cualquier lugar 
y momento para afrontar de manera segura los momentos de verdad”. 
 
8.2 Proceso de decisión de compra del consumidor. 
1. Búsqueda: Se realiza una búsqueda de las alternativas que ofrece el 
mercado y que se adapte a las necesidades actuales del consumidor. 
2. Contacto: Una vez elegida la alternativa brindada por SSTEC se genera 
el contacto con la empresa. 
3. Matricula: Luego de realizado el contacto y revisada la información se 
toma la decisión de matricularse en el programa. 
4. Recepción de material: Luego del proceso de matrícula se recibe por 
correo los accesos a la plataforma e-learning y el kit de bienvenida con 
los lentes de realidad virtual enviados al domicilio del estudiante. 
5. Desarrollo del curso: En esta etapa se realiza el desarrollo del 
curso/programa en la plataforma e-learning y con tutoría de los 
asesores de seguridad de SSTEC. 
6. Soporte académico: Durante la ejecución de todo el programa se cuenta 
con el área de coordinación académica para brindar un soporte 
constante a consultas o dudas sobre la plataforma. 
7. Soporte técnico: Durante la ejecución de todo el programa se cuenta 
con el soporte del asesor de seguridad para consultas o dudas sobre la 
parte técnica de SST de los estudiantes. 
8. Entrega de certificados: Finalmente la última etapa del programa es la 
generación y envió de certificados, lo cual realizamos con apoyo de 
Olva Courier a nivel nacional. 
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Desarrollamos la herramienta del Costumer Expirience para poder 
gráficamente evaluar los puntos de contacto detallados previamente. 
 
 COSTUMER EXPIRIENCE 
Tabla 18:  
Costumer Expirience para el proyecto SSTEC 
 
Tabla de construcción: En base a la experiencia de prevención Perú 
A través del Costumer Journey Map se busca plasmar las etapas de contacto 
directo que tienen nuestros alumnos desde el momento en que nos buscan en la 
web, pasando por su decisión de compra y matricula, desarrollo del curso y 
recepción del certificado de este. 
Esto nos permite evaluar y reforzar nuestros puntos críticos y saber qué es 
lo que esperan recibir en cada uno de los contactos y/o momentos de verdad. 
Debemos controlar de la mejor manera estas etapas, revisando nuestros 
procesos y controlando los puntos donde tercerizamos para evitar experiencias 
negativas que repercutan en nuestra empresa.  




 Realizar una web amigable, no muy cargada y de navegación fluida y 
ligera 
Monitorear periódicamente nuestra página web. Para dar soluciones 
a problemas externos rápidamente 
 
Punto 4 y 8:  
 
 Monitorear el estado de los envíos a través del aplicativo del Courier 
(En qué nivel del proceso se encuentran nuestros envíos).  
 Realizar llamadas de monitoreo y satisfacción (Encuesta) a nuestros 
estudiantes dentro de los 7 días posteriores a la confirmación de 
entrega del certificado por parte del Courier.   
 
9. POSICIONAMIENTO DE MARCA 
SSTEC busca ocupar un lugar distintivo en la mente, en las ideas y 
percepciones que nuestros consumidores tendrán sobre nuestra marca. 
La Marca buscara ser reconocida coma la Empresa De Capacitación en SST, 
como una entidad cuyas capacitaciones, contenido y metodologías son en al 100% 
con el uso de tecnología y e-Learning de última generación. 
 Cliente objetivo: Son profesionales en formación como prevencionistas 
donde sus principales características son: Rango de edad entre 22 y 35 años, 
de carreas técnicas o universitarias, segmento socioeconómico A/B, 
progresistas y se encuentran distribuidos a nivel nacional. 
 
9.1 Neurociencia aplicada al Marketing. 
SSTEC brindara una enseñanza NO tradicional enfocando su valor 
diferencial en la utilización de una plataforma E-learning con 
herramientas de Realidad Virtual y Realidad Aumentada lo cual 
despertara el interés y resaltara la experiencia de aprender en nuestros 
alumnos. 
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Basándonos en esto y conociendo que la neuro-ciencia nos ayuda a 
comprender mejor el cerebro humano y sus estímulos, trabajaremos 
direccionando nuestros esfuerzos a la activación de los 3 niveles del cerebro 
para obtener mejores resultados. 
Figura 20:  
Tipos de cerebro - Neurociencia 
 
Nuestros cursos se enfocan en temas de seguridad, estimulo 
directamente relacionado a la Autodefensa y protección que activará el nivel del 
Cerebro Reptiliano de manera intrínseca. 
La emocionalidad que despertaremos con las herramientas de Realidad y 
Virtual y Realidad aumentada en los estudiantes a través de las situaciones 
reales que experimentaran trabajaran directamente con la activación del Cerebro 
Límbico. 
La practicidad de llevar nuestros cursos virtuales, desde cualquier lugar 
con un dispositivo con conexión a internet que ayuda a mitigar la pérdida de 
tiempo en traslados innecesarios, así como el experimentar una nueva 
enseñanza no tradicional enmarcado dentro de un costo adecuado y con el valor 
diferencial del empleo de tecnologías modernas serán la activación que nos 





El color en el Marketing como herramienta. 
Figura 21:  
Logotipo SSTEC 
 
Como podemos observar en nuestro logotipo el significado de los colores 
utilizados van de la mano con lo que deseamos trasmitir a nuestros alumnos. 
Color azul, Lo asociamos con estabilidad, representa lealtad y confianza.   
Color Amarillo color positivo, denota alegría, inteligencia y felicidad. 
Estimula la actividad mental y promueve la acción. Es ideal para llamar la 
atención. 
Color Gris es el símbolo de la neutralidad, representa un color fresco, 
desapegado y equilibrado 
Figura 22:  
EYE TRACKING EN VR 
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Figura 23:  
Imágenes de utilización de EYE TRAKING 
 
Otra forma de utilizar en Neuromarketing, en SSTEC es la medición ocular 
es decir donde mira más nuestro público en las distintas plataformas que les 
entreguemos, se testeará utilizando el EYE TRAKING, que nos servirá de alguna 
forma para poder monetizar mediante publicidad, generando ingresos al 
proyecto.  
9.2 Propuesta de Valor 
Nuestra propuesta de valor es desarrollar y ofrecer Programas de 
formación en SST con el uso de herramientas tecnologías como realidad virtual, 
realidad aumentada, Plataforma e-learning para un aprendizaje inmersivo. 
Figura 24:  
Imágenes de utilización de Realidad Virtual y Realidad Aumentada 
 
Además de contar de contar con una institución que brinde asesoría 
permanente a través de una comunidad de prevencionistas en línea y 
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conocedores de la tecnología virtual, los programas de SST - virtuales, brindan 
la posibilidad de formar parte de la comunidad de prevencionistas, los cuales te 
brindaran asesoría permanente, mejor que los centros de formación 
tradicionales, porque contara con una plataforma virtual. Y tecnológica. 
Figura 25:  
MAPA DE VALOR. 
9.3 ESTRATEGIA COMERCIAL.  
La estrategia comercial serán el conjunto de acciones que realizaremos 
como organización para lograr penetrar el mercado y posicionarnos como la 




10. Plan Integrado de Marketing.  
10.1 Objetivo General: 
Ser la primera opción de enseñanza de programas de capacitación virtual 
en SST que incluye herramientas modernas como la Realidad Virtual y la 
Realidad Aumentada que permita a los alumnos obtener una enseñanza 
inmersiva.  
10.2 Objetivo Específicos: 
- Lograr una participación del mercado nacional del 5% en el primer año 
dentro del target elegido (Profesionales de 22 a 35 años) que buscan 
capacitarse en temas de SST.  
- Ser reconocidos como un centro de formación profesional pionero dentro 
del país que utiliza herramientas interactivas como la VR y AR dentro de 
las capacitaciones de SST que brinda. Nuestro Target busca una 
enseñanza moderna e Inmersiva con herramientas que le permitan 
experimentar casos reales y con un alto grado emocional.  
- Brindar una plataforma e-learning y responsive que permita a nuestros 
estudiantes acceder a ella desde cualquier parte del país a través de un 
dispositivo con conexión a internet, evitando tiempos muertos de 
traslados. El tiempo es muy importante para nuestro Target quienes 
buscan aprovechar su tiempo al máximo. 
- Lograr como mínimo 34 inscritos de manera mensual. Contamos con una 
Red de referidos del rubro de SST que nos ayudarán junto con nuestro 
plan de publicidad en redes, a ser una de las principales alternativas de 
enseñanza de cursos de SST y por consiguiente captar de forma directa 
e indirecta a nuevos profesionales que busquen estas capacitaciones. 
- Lograr que nuestra inversión inicial sea recuperada en un plazo menor a 
02 años. Si logramos un mínimo de 34 inscritos mensualmente este 
objetivo sería alcanzado. 
- Formar una comunidad de prevencionistas con la participación de 
nuestros especialistas y alumnos para brindar soporte y apoyo en temas 
de SST entre todos los participantes. 
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- Lograr una satisfacción en la enseñanza de los programas de formación 
en SST superior al 90%. Lo cual nos permitirá contar con su 
recomendación y convertirlos en embajadores de nuestra marca. 
10.3 Estrategia de Producto y Marca. 
10.3.1 DEFINICION DE PRODUCTO 
Nuestro producto es un servicio de formación profesional en SST a 
través de capacitaciones en modalidad virtual y con herramientas AR, VR y 
simuladores para lograr programas inmersivos, con alta participación de los 
estudiantes y que puedan desarrollarse en un entorno de trabajos de alto 
riesgo sin necesidad de exponerse a los mismos. Asimismo, podrán 
conectarse desde su celular, Tablet o pc con conexión a internet 24/7 para 
recibir asesoría en línea de los especialistas en SST. 
Figura 26:  
Asesoría en línea por especialista en SST 
 
10.3.2 BENEFICIOS DEL PRODUCTO. 
o La empresa cuenta con un Staff de Docentes y tutores nacionales e 
internacionales con experiencias técnica y de gestión relevante al 
ocupar cargos de gerentes o jefes en los principales sectores 
industriales y de servicios. 
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o Formar parte la comunidad de prevencionistas de Prevención Perú, 
lo cual brinda un soporte técnico entre profesionales de la SST a nivel 
nacional. 
o Bolsa de trabajo y referencias laborales de nuestros especialistas. 
o Acceso a los programas de formación desde cualquier lugar a través 
de celular, laptop, Tablet con conexión a internet. 
o Acceso a los programas de formación en cualquier momento, 24 
horas al día, 07 días a la semana. 
o Contar en todos los módulos con prácticas de actividades de trabajos 
de alto riesgo de manera simulada y con el uso de las herramientas 
tecnológicas como AR, VR. Esto preparará al estudiante para afrontar 
estas situaciones con éxito en la vida real. 
 
10.3.3 TECNOLOGÍA 
Para el desarrollo de los programas de formación en sus diferentes 
niveles se hará uso de diferentes herramientas tecnológicas. Destacando 
entre ellas las que detallaremos a continuación: 
A. Plataforma de formación e-learning (Moodle): Cada participante 
contara con acceso a nuestra plataforma de enseñanza, la cual ha 
sido desarrollada en Moodle y nos permite brindar una experiencia 
de formación al más alto nivel. Las principales características son: 
 Cada participante cuenta con un usuario y contraseña 
personalizado para su conexión e ingreso a la plataforma. 
 La plataforma es responsive y puede ingresarse a ella desde 
laptop o aplicativo para Tablet o celular. 
 La plataforma hace uso eficiente de los recursos informativos 
permitiendo una navegación fluida y carga rápida al iniciar y 
desarrollar las sesiones. 
 Permite agrupar las sesiones por modulo, curso fecha u otra 
forma personalizada de gestión de acuerdo con la necesidad. 
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B. Realidad Aumentada (ZAPPAR): Haremos uso de la realidad 
aumentada a través del proveedor ZAPPAR, lo cual nos permitirá: 
Generar accesos individuales para cada participante a través de 
stickers físicos o digitales. Dichos stickers se deberán escanear y de 
acuerdo con el ejercicio que se esté realizando se abrirá la aplicación 
para que el estudiante refuerce los conocimientos adquiridos de la fase 
conceptual o teórica. 














C. Realidad Virtual (ZAPPAR): Haremos uso de la realidad virtual a 
través del proveedor ZAPPAR, lo cual nos permitirá: 
Aplicar los conocimientos adquiridos en prácticas simuladas de 
situaciones reales. Todos los programas cuentan con un ejercicio de 
simulación virtual al finalizar cada tema. La simulación será para 
aplicación de criterio y conocimientos adquiridos durante el desarrollo del 
tema. 







Como barrera de entrada para nuevos competidores vamos a 
registrar y patentar como capital intelectual las siguientes patentes: 
 Marca y Logo de SSTEC 
 Slogan: “Experimenta Prevención” 
Figura 30:  






Cada programa tiene una duración de 2 meses, los cuales se 
distribuyen de la siguiente manera 
 
Tabla 19:  
Curricula y duración de programa Nivel 1 para proyecto SSTEC 


















Ley de SST 29783 x               
Reglamentos sectoriales 
de SST 
  x             
IPERC y mapa de riesgos     x           
Procedimientos 
obligatorios 
      x         
Registros obligatoria         x       
Comité de SST            x     
Plan de respuesta a 
emergencia 
            x   
Permisos de trabajo de 
alto riesgo 




Tabla 20:  
Curricula y duración de programa Nivel 2 para proyecto SSTEC 


















Seguridad para Trabajos 
en altura 
x               
Seguridad para trabajos 
en caliente 
  x             
Seguridad para espacios 
confinados 
    x           
Seguridad para trabajos 
con electricidad 
      x         
Seguridad para trabajos 
con excavación y zanjas 
        x       
Seguridad para el izaje de 
cargas 
          x     
Seguridad para MATPEL             x   
Seguridad para trabajos 
con explosivos 
              x 
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Tabla 21:  
Curricula y duración de programa Nivel 3 para proyecto SSTEC 


















Plan de respuesta a 
emergencias 
x               
Comando de incidentes y 
formación de brigadas 
  x             
Primeros auxilios     x           
Evacuaciones       x         
Lucha contra incendios         x       
Rescate de trabajos en 
altura 
          x     
Rescate en derrumbes y 
estructuras colapsadas 
            x   
Respondedor a 
emergencias Nivel 1 
              x 
 
10.3.6 VENTAJA DIFERENCIAL 
En base al análisis estratégico de PORTER, nuestro producto se 
desarrolla en base a la diferenciación de productos a un nicho de mercado, 
por ello nuestras principales ventajas diferenciales en comparación a nuestros 
competidores serán.  
Figura 3114:  
Ventajas diferenciales de SSTEC 
 
Programas desarrollados 100% virtuales 
con acceso 24/7 y desde laptop, Tablet o 
celular con accesos a internet.
Programas Inmersivos con el uso de 
herramientas VR, AR, E-learning en todos 
los temas desarrollados.
Comunidad de expertos en SST, para 




El producto es un Programa de Formación en SST que tiene 3 
niveles. Para todos los niveles aplica lo siguiente: 
 Para poder acceder a un nivel de programa se debe haber aprobado el 
nivel anterior o aprobar el examen de homologación, el cual está 
compuesto de 20 preguntas. 
 El costo de cada programa es de 1200 nuevos soles 
 El pago del programa es por nuestra pasarela de pago digital y en un único 
pago. Aceptamos tarjetas de débito, crédito, transferencias y depósitos 
bancarios. 
 Las características particulares de cada nivel se detallan a 
continuación:  
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A. Supervisor de SST nivel 1: 
Figura 32:  








del Sistema de 






una duación de 
02 meses u 08 








un tema, el cual 
tiene una 
duración de 06 
horas. 













El temario que 
se desarrolla 
para este nivel 
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trabajo de alto 
riesgo
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B. Supervisor de SST nivel 2: 
Figura 33:  
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C. Supervisor de SST nivel 3. 
Figura 34:  
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10.3.8 Metodología:  
Se desarrolla de los programas se realizará de acuerdo a la siguiente 
secuencia de pasos: 
Tabla 22:  
Metodología de programas para proyecto SSTEC 
 
  
El estudiante se inscribe en el programa elegido y se le envia 
un correo de confirmación y bienvenida con:
1. Link de la plataforma e-learning
2. Usario y contraseña unicos para cada participante
Ademas se envia por olva courier el kit de bienvenida el cual 
contiene sus lentes de realidad virtual y un instructivo de 
bienvenida.
La duración del programa es de 08 semanas y esta compuesto 
por 08 clases, 01 clase semanal. La clase esta compuesta por:
1. Videoclase grabada
2. Presentación utilizada
3. Retroalimentación con AR
4. Ejercicios con VR
5.Examen con Simulador
El estudiante ingresara a la plataforma e-learning con su usuario y 
contraseña y al ingresar aparecera el programa en el que se encuentra 
matriculado y la primera clase y tema a desarrollar, las demas clases se 
iran abriendo de acuerdo a la revisión y ejecución de las actividades de 
cada tema. Una vez que el estudiante realice y apruebe el examen del 
tema desarrollado. Automaticamente se abrirar la clase siguiente.
La nota minima aprobatoria es 14 en todos los casos.
Es importante recordar que durante la realizacion del programa en 
cada tema se cuentan con elementos de retroalimentacion a 
traves de la AR y ejercicios a traves de la RV. Sin embargo las 
unicas actividades calificadas con las que se realizan al final de 
cada clase en el simulador. Este simulador presentara un caso de 
estudio que el estudiante debe analizar y con el criterio formado 
en el programa indicar que haría en esa situación. No hay 
respuestas unicas ni para marcar.
Una vez que el estudiante concluye con la revisión de todas las clases 
y la realización de las evaluaciones automaticamente se procedera a la 
comunicacion con el para poder enviarle por correo el resultado del 
programa y validar sus datos para la certificación y su dirección para el 
envio. Luego de ello se procede a la impresión del certificado, firmas y 
envio por olva courier a nivel nacional. Asimismo se le invita a continuar 
con el siguiente nivel y completar la encuesta de satisfacción del 
programa el cuál es una herramienta que nos ayudara a mejorar.
86 
10.3.9 Calidad: 
La calidad del servicio que ofrecemos se mide a través del 
cumplimiento de los requisitos del cliente y de sus expectativas. Para lograr 
ello nos apalancamos de los siguientes lineamientos. 
- Respaldo de PREVENCIÓN PERÚ y su comunidad de prevencionistas. 
- Respaldo del Colegio de Ingenieros consejo departamental de Iquitos a 
través de un convenio interinstitucional a los programas de formación que 
SSTEC desarrolla. 
- Seguimiento y soporte constante al estudiante para el correcto desarrollo 
del programa, ingreso a aula, desarrollo de ejercicios y exámenes, entre 
otros. Esta actividad le corresponde al área de soporte académico 
(operaciones). 
- Seguimiento y soporte técnico en SST a los estudiantes, para atender 
consultas o dudas sobre la parte técnica del curso. Esta actividad le 
corresponde al asesor de seguridad. 
 
10.3.10 Empaque: 
Es muy importante para nosotros el empaque de nuestro producto de 
programas de formación virtual en SST, por ello desarrollamos evaluaciones 
constantes sobre la percepción de este con nuestros estudiante y mejoras 
cada vez que corresponde. En nuestro caso el empaque lo encontramos en 




- Plataforma E-Learnig desarrollada con lenguaje Moodle 4.0, con 




Figura 35:  
Modelo de plataforma E-Learning 
 
10.3.12 Físico: 
EL Kit del curso el cual contiene lo siguiente. 
- Caja de cartón corrugado, color Azul y blanco con el logo de SSTEC  
- Lentes de Plástico VR. 
- Sticker Plástico con el código de AR 














Figura 36:  
Kit SSTEC para estudiantes 
 
 
10.4 Estrategia de precios 
Para el fundamento en la fijación de precio, inicialmente es basado en la 
competencia, se enfoca en lo que está cobrando la competencia y esforzándose para 
alcanzar o mejorar esos precios, en este sentido normalmente, la variación de precios 
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de la competencia origina una variación inmediata de los precios de la empresa, 
expresada en cualquiera de estas tres acciones: 
- Poner los mismos o similares precios que la competencia. 
- Poner siempre los precios más bajos. 
- Poner los precios más altos. 
Se tiene la siguiente comparación de precios de la competencia con la propuesta 
de SSTEC: 
Tabla 23:  
Comparación de precios de la competencia 








Supervisor de Seguridad 
industrial 
Virtual 72 1540 21,39 
FIDE 
Seguridad industrial y 
salud ocupacional 
Virtual 120 1800 15,00 
BS GROUP 
Supervisor de Seguridad 
y minería 
Virtual 180 3700 20,56 
SSTEC 
Supervisor de SST Nivel 
I, II, III 
Virtual 144 3600 25,00 
 
Así también acompañado a la acción, será asegurar de dar a los clientes un valor 
superior por el precio que están pagando, nuestro servicio es diferencial a la 
competencia en el uso de tecnología para el aprendizaje en materias de SST con 
el uso de Realidad aumentada, Virtual, creando experiencias en el usuario de 
vivir los escenarios y situaciones en que se aplica la SST. 
Tabla 24:  
Tabla de Precio Valor/ Beneficios 
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 Beneficios funcionales: Los programas en su contenido contemplan todos 
los temas relacionados a SST , aspectos, teóricos, legales, casos prácticos, 
otros. 
 Beneficios Emocionales: Con el uso de tecnología como es la realidad 
aumentada y Virtual, así como al ser dictado en la plataforma moderna de E. 
Learning, le permite al usuario de los programas experimentar situaciones de 
riesgo y de acción, en las que se aplica las políticas y acciones de SST, sin 
exponerse a situaciones de Riesgo, también al estar capacitado como 
Prevencionista, esto lo convierte en un especialista que es necesario para 
las diversas empresas a nivel nacional, así como su entorno y satisfacción 
profesional. 
 Beneficios en el proceso entrega: El Journey del cliente, el proceso es 
netamente digital, así como la entrega física de los Kits para el dictado de 
cursos es por Courier, brindando la comodidad completa al usuario para la 
realización de sus capacitaciones. 
 Beneficios de la relación: Dentro de los beneficios adicionales que SSTEC 
ofrece, está el de la comunidad de Prevención, son grupos de 
prevencionistas en la que se crea contenido, se comparten experiencias y 
asesorías puntuales, el usuario se siente conectado con la empresa. 
 Precio: El costo de los programas está en función al promedio que los 
principales competidores ofrecen en sus cursos virtuales.  
 Incomodidades: Para nuestro usuario, desde el inicio del contacto, así como 
el uso y post programas, la atención es virtual, pero se identifica limitadas 
incomodidades como es el tiempo que se invierte, el precio a pagar, 
10.5 Estrategia de distribución. 
Distribución ON - LINE, plataformas virtuales 
Por el tipo de Giro de la empresa, la estrategia de distribución se da en El 
Social Commerce. Las redes sociales son un excelente canal de venta y una 
muy buena opción para conseguir viralidad y una alta cobertura. 
 
10.6 Estrategia de Comunicación.  
 Publicidad Below the Line (BTL). 
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Consideramos que para la empresa las campañas BTL (Below The Line o 
Por Debajo de la Línea). Campañas que utilizan medios que no son tradicionales 
o masivos, Se realizaran publicaciones en revistas especializadas del colegio de 
ingenieros, de minería, construcción, asociación de prevencionistas entre otros. 
Figura 37:  
Publicidad en medios especializados 
 
Asimismo se participara en Ferias y Eventos Especializadas en Materias de 
Minería, Industria, Ejemplos. 
 Expo mina Perú 
 Convención Perú Min 
 Ferias PromPerú 
 Eventos Colegios de Ingenieros 
 Universidades e instituciones Superiores. 
 Social Media Marketing. 
Según lo analizado y por la forma como prevención Perú entrega sus productos, 
podemos decir que el social media Marketing es el canal de comunicación ideal, 









Figura 38:  
Marketing utilizando las redes sociales 
 
 Facebook 
Esta plataforma es una de las más usadas, porque sirve para segmentar y 
llegar al público objetivo, se usa mucho para las conferencias en vivo, los 
grupos de prevención, etc. 
Figura 39:  





Figura 40:  
WhatsApp Business 
 
En esta plataforma es donde existe una forma de comunicación más fluida 
con las comunidades actualmente existen 6 donde las interacciones de 
estas son muy fluidas, donde se intercambia información sobre cursos y de 
asesoría permanente. 
Figura 41:  
WhatsApp - grupos 
 
 Google Ads  
Se usa mucho esta herramienta, para que con las palabras que busca 
nuestro público objetivo, podamos encontrarlo y sepa de SSTEC y de esta 
forma le llegaran las campañas publicitarias que generemos. 
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Esta puede ser pagada, con las palabras subastadas por AdWords o 
generando contenidos orgánicos que llame la atención al público. 
Figura 42:  
Posicionamiento con Google Ads 
 
 Canal YouTube Contaremos con un canal, donde se cuelgan algunos 
videos de charlas y capacitaciones que brinda. 
Además de contenido relevante para comunicar al público objetivo. 
Figura 43:  
Canal de YouTube.  
 
 
 Podcast   
Hoy en día, el uso del podcast en una estrategia de marketing online 
y, más concretamente, de contenidos, todavía no está demasiado 
generalizado. No obstante, se trata de un formato con mucho 
95 
potencial (según datos de IBA SPAIN, el 50% de los internautas 
escucha audio online). Y es de esperar que su uso se incremente 
exponencialmente, sobre todo por la utilización masiva de los 
teléfonos móviles como medio habitual de acceso a internet. 
 
En nuestro país, es un formato que está en crecida, muchas 
empresas de comunicación la usan, el público hacia donde estamos 
dirigidos usa mucho, los audios, al escuchar música, ver videos, es 
te formato es fácil de crear y nos dará un diferencial además de 
darnos notoriedad con respecto a la competencia y nos posicionará 
como expertos en los temas de SST. 
 




10.7 Estrategia de Branding: 
Nuestra promesa de marca es generar una experiencia a los participantes 
de nuestros programas de SST a través de metodologías y herramientas 
tecnológicas como la realidad virtual, realidad aumentad, entre otros. 
Nuestra marca tiene el siguiente logo: 
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 El color azul significa Profesional, seriedad, integridad 
 El color negro significa valor, sofisticado, prestigio. 
 El color Plomo significa autoridad y respeto. 
 La forma de escudo representa la protección. 
La personalidad de la marca que deseamos proyectar tiene los siguientes 
atributos: 
Figura 15:  
Imagen ilustrativa de personalidad e SSTEC 
 
De un hombre joven de 30 años, profesional extrovertido y apasionado 
por la tecnología. 
Asimismo, que generar una relación cercana y de soporte en su 
comunidad, alegre y dispuesto a enfrentar retos. 
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MAPA DE EMPATÍA 
Tabla 25:  




10.8 Customer Centricity.  
Nuestro enfoque en el cliente lo desarrollaremos través del siguiente 
esquema:  
 
Figura 16:  
Esquema de Customer Experience 
 
 
10.8.1 Enfoque en las necesidades del cliente: 
Nuestra empresa está enfocada en las necesidades del cliente por ello 
parte de nuestras actividades es asegurar que el cliente recibe realmente lo que 
requiere a través de una asesoría constante de todos los procesos de la empresa, 
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desde la ejecutiva comercial de ventas hasta la entrega de certificados del 
programa y post venta. 
 
10.8.2 Hacer partícipe al cliente desde el inicio de nuestros procesos: 
Desde el primer contacto con la empresa los clientes son gestionados en 
nuestra base de datos para que puedan participar de todas las actividades de 
valor que generamos para ellos. 
 
10.8.3 Comprometerse con el cliente en todos los niveles de la compañía: 
Por política cada miembro de la empresa debe ayudar a los clientes a 
solucionar sus consultas o inquietudes atendiéndolas directamente o 
direccionando con el área responsable. Siempre asegurándose de que está 
recibiendo la atención o guía que requiere. 
 
10.8.4 Promover una cultura centrada en el cliente: 
A través de nuestra política de Enfoque en el cliente la cual se difunde y 
hace de conocimiento de todos los trabajadores desde que ingresar a la 
organización. 
 
10.8.5 Reconocer al cliente en todas las líneas del negocio: 
A través del CRM interno que compartimos cualquier miembro de la 
organización puede y debe conocer a nuestros clientes en el momento que 
tengan una interacción con ellos. 
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10.8.6 Diseñar procesos y política pensada en el punto de vista del 
cliente: 
Nuestros procesos son diseñados con enfoque en el cliente ello basados 
en nuestras políticas y principios. 
 
10.8.7 Medir lo que les importa a los clientes: 
Las mediciones de satisfacción y opiniones de nuestros clientes es un 
punto crucial en nuestra estrategia. Ello lo realizamos a través de diferentes 
canales, teniendo entre ellos principalmente a: Encuestas de satisfacción, focus 
group, buzones de sugerencias, gestión de quejas y reclamos. 
 
10.8.8 Facilitar la innovación basada en el cliente: 
Los realizamos a través de los círculos de mejora en los cuales entre otros 
puntos se tocan oportunidades de innovación de nuestros servicios y el enfoque 
en el cliente es un punto cardinal. 
10.9 Planificación de las Ventas. 
Nuestro servicio de programas SSTEC tendrá lanzamiento en el mercado para 
enero del 2019. Asimismo, los programas tendrán 03 niveles de certificación de 
acuerdo a las competencias de cada participante. 
1. Supervisor de SST Nivel 1: Programa de SST enfocado en desarrollar 
competencias de gestión en el participante: Normativa de SST, Plan y 
programa de SST, Formatos del SGSST, Implementación del SGSST, 
Auditorias. 
2. Supervisor de SST Nivel 2: Programa de SST enfocado en desarrollar 
competencias técnicas en los participantes: Inspecciones de Trabajo, 
Equipos de protección personal, Trabajos de alto riesgo. 
3. Supervisor de SST Nivel 3: Programa de SST enfocado en desarrollar 
competencias para la atención de emergencias en los participantes: Planes 
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de respuesta a emergencias, primeros auxilios, lucha contra incendio 
evacuación.  
Por lo cual nuestro plan de ventas propuesto e indicadores serán los siguientes 
  
Tabla 26:  
Proyectado de ventas para Proyecto SSTEC 
Proyección de Ventas (Horizonte 5 años) 
Tasa crec. anual 10% 
PRODUCTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Supervisor de seguridad 1 98.340,00 108.174,00 118.991,40 130.890,54 143.979,59 
Supervisor de seguridad 2 247.440,00 272.184,00 299.402,40 329.342,64 362.276,90 
Supervisor de seguridad 3 300.480,00 330.528,00 363.580,80 399.938,88 439.932,77 
Total 646.260,00 710.886,00 781.974,60 860.172,06 946.189,27 
 
10.10 Endomarketing. 
Nuestro programa de Endomarketing se base en el bienestar y fidelización de 
nuestros clientes internos y trabajadores, para ello desarrollamos programas de 
actividades anuales en los cuales la participación y escucha de nuestros 
colaboradores para su diseño es constante. Dentro de este programa las principales 
actividades que desarrollamos son las siguientes: 
 
10.10.1 Eday:  
 
Cada trabajador tiene la posibilidad de trabajar desde su casa 01 vez 
al mes, para ello debe comunicarse con su responsable inmediato y con 
RRHH. para la programación. 
 





10.10.2 Horario flexible:  
 
Los trabajadores tienen la opción de elegir el horario que más se 
acomode a sus necesidades de 7 a 4, 8 a 5 y 9 a 6pm 
 
Figura 18:  
Horario Flexible SSTEC 
 
 
10.10.3 Días de integración: 
 
Mensualmente la empresa realiza actividades de integración a la par 




Figura 50  
Días de Integración SSTEC 
 
 
10.10.4 Formación y crecimiento personal:  
Los trabajadores cuentan con un programa de capacitaciones 
orientados al desarrollo de habilidades blandas. 
 
Figura 19:  




10.11 Responsabilidad Social Corporativa. 
Nuestra empresa fomenta la responsabilidad social corporativa a través del 
programa “creciendo juntos con seguridad” el cual se desarrolla a través de colegios 
de zonas vulnerables como Chosica o Chaclacayo. Nuestra empresa enseña a estos 
colegios a organizar una semana al año el programa para todos los miembros del 
colegio. Esto se realizará con la autorización del director y asignación de un líder de 
los profesores para que sean ellos quienes convoquen y gestionen el programa. 
Se busca a través de mensajes grabados por alumnos, profesores, dirección 
invitar a profesionales de la red de prevencionistas de SSTEC a contar sus 
experiencias profesionales y capacitar de manera práctica a los miembros del 
colegio para saber cómo actuar en caso de una emergencia y tener una conciencia 
desde temprana edad sobre la importancia de trabajar con seguridad. 
Los profesionales que desean participar se anotaran en el programa y los 
profesores del colegio armaran un programa de actividades. Todo el programa se 
realiza ad honorem, los alumnos y profesores son capacitados, los profesionales 
prevencionistas contribuyen con la sociedad y tienen un certificado emitido por el 
colegio y principalmente se logra estar siempre preparados para cualquier 
emergencia y trabajar con seguridad pues estos alumnos crecen con seguridad. 
Figura 20:  
Responsabilidad Social SSTEC 
 
 Creciendo Juntos con Seguridad 
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11. Plan de operaciones y recursos humanos.  
 
11.1 Tecnología requerida. 
Para brindar los servicios de formación profesional a los estudiantes y el 
funcionamiento correcto de la organización utilizaremos la siguiente tecnología. 
11.1.1 SOFTWARE. 
 EasySoft (ERP) 
Es una herramienta tecnológica para gestión administrativa, que 
integra módulos administrativos, como contabilidad, planillas, 
Facturación, compras, logística, los cuales se integran para un mejor 
manejo administrativo de le empresa, donde se puede facturar, crear 
un historial de los alumnos para de esta manera saber el estado de 
sus cuotas, sus deudas y si se le entrego sus instrumentos de 
necesarios para las clases. 
Figura 21:  










 ZAPAR STUDIO 
 
Zapar Studio es una plataforma web, donde se generan los 
contenidos de realidad Virtual, estos indispensables para el uso de 
las herramientas con las que contarán nuestros alumnos en los 
diferentes módulos de los cursos de capacitación virtual en seguridad, 
donde los contenidos creados serán codificados en una imagen 
llamada código zappar la cual podrán leer mediante la APP 
previamente instalada en sus dispositivos móviles 
 
Figura 22:  
Plataforma ZAPAR para SSTEC 
 
 
 App “cámara Cardboard”. 
 
Cardboard es una aplicación desarrollada por Google, que nos permitirá 
disfrutar de distintas experiencias de realidad virtual con el dispositivo. Lo único 




Figura 23:  






En Godaddy sus servidores alojamos el dominio de la empresa para los correos 
electrónicos, nuestra página web, nuestra base de datos de estudiantes y 
nuestra plataforma de enseñanza e-learning. 
Figura 24:  




Nuestra plataforma elearning la desarrollamos con el sistema de enseñanza 
y desarrollo Moodle. El cual ha sido gestionado por nuestra area de sistemas 
y se encuentra alojada en nuestro servidor GoDaddy. 
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 VISOR VR. 
 
Las gafas serán utilizadas para poder reproducir y utilizar la realidad 
virtual sobre los casos prácticos de cada módulo de SST. Como uso de 
extintores, inspecciones, permisos de trabajos, entre otros. 
Figura 26:  





Utilizaremos para nuestra gestión interna de SSTEC servicios en la nube 
como Google Cloud, etc. El cual nos permite almacenar documentos con 
acceso tanto en LAN como con acceso remoto. Esta herramienta facilita 
para los colaboradores la crear, editar, compartir y tener acceso a la 
información 24/7. 





 Insta 360° cámara 360 
 
Utilizaremos la cámara insta pro-360 para poder hacer grabaciones que 
serán utilizadas en los ejercicios de realidad virtual de los programas de 
prevención de SSTEC. 
Figura 28:  








11.3 Aspectos Logísticos. 
Para la parte logística de nuestro servicio hemos identificado los 
siguientes puntos clave: 
11.3.1 Envió del producto 
 Número de envíos mensuales: Corresponde al uso que hacemos del 
Courier a nivel nacional para él envió del kit de bienvenida (lentes de VR, 
Stickers zappar, flyer). En nuestro caso por cada estudiante se 
consideran 02 envíos, el primero al inscribirse y envió del kit de 
bienvenida y el segundo al finalizar el programa y envió del certificado e 
invitación a continuar con el siguiente nivel. 
 Destinos de envió: Realizamos envíos a nivel nacional a través de Olva 
Courier como paquete el kit de bienvenida y como sobre el certificado 
final.  
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 Plazos de entrega: El tiempo de entrega para Lima es dentro de las 24 
horas y provincia hasta las 48 horas. 
 Trazabilidad de los envíos: Se puede realizar seguimiento al estado de 
envío a través de la página de Olva Courier y el número de remito en la 
factura de pago. 
 Atención al cliente: Nos comunicamos con el cliente el mismo día que se 
realiza el envío para que esté al tanto y tenga el número de remito para 
el seguimiento. Finalmente nos volvemos a comunicar a la semana del 
envío para verificar que recibió correctamente el envío. 
 Red de distribución que tiene el operador logístico a contratar: 
Distribución a nivel nacional con personal propio y a través de terceros 
para los tramos de tierra/bus y aire/avión. 
11.3.2 Estrategias de Inventario. 
Para poder ofrecer un servicio de calidad y cumplir con nuestros 
estudiantes de vital importancia contar con el stock adecuado y en el tiempo 
requerido de gafas de realidad virtual y stickers de realidad aumentada para los 
ejercicios. 
11.3.3 Layout de planta: 
Figura 62:  
Plano de distribución de oficina SSTEC 
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11.4 Estructura organizacional. 
 





11.5 Roles y funciones.  
Tabla 27:  




REPORTAR A: - 
SUPERVISA A: Jefe de Administración y ventas, Asesor de SST, Jefe académico 
TRATO CON EL 
CLIENTE: 
SI X NO  
 
COMPETENCIA MÍNIMA OPTIMA 
EDUCACIÓN 
Título en Ingeniería, administración o 
ramas afines 
Posgrado en Gestión comercial o 
MBA. 
FORMACIÓN 
Especialización en Prevención de 
Riesgos Laborales, Gestión 
Comercial y Desarrollo de 
Habilidades Blandas 
Posgrados en Gestión comercial 
y SST. Programa de dirección en 
desarrollo de habilidades blandas 
EXPERIENCIA 
08 años liderando áreas de SST, 
Comercial o como responsable de 
desarrollo de negocios en empresas 
de servicios. 
10 años a más como Gerente 
General, comercial o SST en 
empresas de Servicios. 
HABILIDADES 




Orientación hacia el 
Logro 
X 
Vocación de Servicio X Trabajo en Equipo X 
Dispuesto a Aprender X 
Confianza en sí 
mismo 
X 






X Compromiso X 
Comunicación efectiva X Proactividad X 
Manejo de crisis y 
tensión 
X Liderazgo X 
 
FUNCIÓN BÁSICA: responsable del crecimiento de la marca, generación de rentabilidad y 
cumplimiento de servicios a los clientes. 
 
RESPONSABILIDADES Y FUNCIONES ESPECÍFICAS 
Prospección de clientes 
Reuniones comerciales con clientes potenciales 
Reunión de apertura, avance y cierre con clientes activos 
Atención a Reclamos 
Fijación de Precios de los servicios de la empresa 
Gestión Comercial y de Marketing 
Diseño y mejora de procesos internos 













(S) Semanal                      
(Q) Quincenal   







Tabla 28:  
Perfil y roles de Jefe de Administración y ventas de SSTEC 
NOMBRE DEL 
PUESTO: 
Jefe de Administración y Ventas 
REPORTAR A: Gerente General 
SUPERVISA A: Asistente de marketing 
TRATO CON EL 
CLIENTE: 
SI X NO  
 
COMPETENCIA MÍNIMA OPTIMA 
EDUCACIÓN 
Universitaria: Bachiller en Contabilidad, 
administración o carreras afines. 
Universitaria: Titulo en 
contabilidad, administración o 
carreras afines. 
FORMACION 
Cursos de Tributación y de Relaciones 
Laborales 
Diplomado y especializaciones en 
Tributación, Relaciones Laborales 
o gestión de ventas 
EXPERIENCIA 
05 años laborando en área 
administrativa como Analista 
10 años laborando en área 
administrativa o financiera 
HABILIDADES 




Orientación hacia el 
Logro 
X 
Vocación de Servicio X Trabajo en Equipo X 
Dispuesto a Aprender X 
Confianza en sí 
mismo 
X 




Atención y concentración X Compromiso X 
Comunicación efectiva X Proactividad X 
Manejo de crisis y 
tensión 
X Liderazgo X 
 
FUNCIÓN BÁSICA: Mantener el orden tributario y gestionar las ventas 
 
RESPONSABILIDADES Y FUNCIONES ESPECÍFICAS 
Generación de facturas y boletas para los estudiantes por pago de programas 
Recepción de recibos por honorarios y facturas de proveedores 
Registro de cuadernos contables de acuerdo a Ley 
Pago de planilla, proveedores y especialistas 
Seguimiento de cuentas por cobrar 








Recepción de pagos por programas de formación y exámenes de homologación 






(S) Semanal                      
(Q) Quincenal   






Tabla 29:  




REPORTAR A: Gerente General 
SUPERVISA A: Asistente de Operaciones, Asistente de sistemas 
TRATO CON EL 
CLIENTE: 
SI X NO  
 
COMPETENCIA MÍNIMA OPTIMA 
EDUCACIÓN 
Técnica o Universitaria: Egresados 
de Ingeniería o Administración 
Universitaria: Titulado en 
Ingeniería o Administración. 
FORMACIÓN 
Cursos de Administración y 
desarrollo de habilidades de 
comunicación 
Diplomado o posgrado en 
Administración y desarrollo de 
habilidades de comunicación 
EXPERIENCIA 
03 año en temas relacionados a 
SST, coordinando ejecución de 
actividades 
05 años en temas relacionados a 
SST, coordinando ejecución de 
actividades 
HABILIDADES 




Orientación hacia el 
Logro 
X 
Vocación de Servicio X Trabajo en Equipo X 
Dispuesto a Aprender X 
Confianza en sí 
mismo 
X 






X Compromiso X 
Comunicación efectiva X Proactividad X 
Manejo de crisis y 
tensión 
X Liderazgo X 
 
FUNCIÓN BÁSICA: Realizar todas las coordinaciones internas y externas necesarias para 
la ejecución de los programas de formación ofrecidos. 
 
RESPONSABILIDADES Y FUNCIONES ESPECÍFICAS 
 Antes de la ejecución: 
 Seguimiento y monitoreo de inscripciones  
 Asignación de especialistas (envío de formatos para la preparación de presentación) 
 Matricula de participantes 
 Creación de diplomado en la plataforma virtual 
 
  Durante la ejecución: 
 Comunicación de apertura y accesos para el inicio de los programas 









 Soporte técnico durante la ejecución de la video conferencia 
 Edición de la video conferencia 
 Cargar información completa por sesión (video grabado/documentos 
complementarios/videos adicionales) 
 Informar apertura de todas las sesiones durante el tiempo total del programa 
 Atender solicitudes o inquietudes de participantes 
 
 Después de la ejecución: 
 Cierre de programa / correo masivo a participantes indicando la finalización 
 Verificar notas y pagos retrasados 
 Coordinación para la preparación de certificados (dirección y nombres) 
 Seguimiento y control del envío de certificados 
 Validación de entrega de certificados 
 
Mejora de Base de Datos 
 Base de datos de participantes 
 Base de datos de Inscritos / Pagos 
Tabulación de encuestas (virtuales y presenciales)  
Estandarización de formatos y archivos del área  





















(S) Semanal                      
(Q) Quincenal   






Tabla 30:  
Perfil y roles de Asesor de SST de SSTEC 
NOMBRE DEL 
PUESTO: 
Asesor de SST 
REPORTAR A: Gerente General 
SUPERVISA A: Ninguno 
TRATO CON EL 
CLIENTE: 
SI X NO  
 
COMPETENCIA MÍNIMA OPTIMA 
EDUCACIÓN 
Universitaria: Titulado en 
Ingeniería de Seguridad o 
afines 
Universitaria: Titulado en Ingeniería 
de seguridad o afines 
FORMACIÓN 
Programas de especialización 
en SST, mínimo 500 horas 
acumuladas 
Maestría en SST, auditor líder en 
SST y cursos certificados en SST 
EXPERIENCIA 
06 años en la supervisión de 
trabajos de alto riesgo y como 
responsable de SST 
08 años a más con cargos de 




lógico / analítico 
X 
 




















X Compromiso X 
Comunicación 
efectiva 
X Proactividad X 
Manejo de crisis y 
tensión 
X Liderazgo X 
 
122 
FUNCIÓN BÁSICA: Realizar actividades de SST en nuestros programas de 
formación y brindar soporte técnico a las áreas de coordinación, marketing e 
implementación. 
 
RESPONSABILIDADES Y FUNCIONES ESPECÍFICAS 
Realizar capacitaciones de SST 
Realizar videoconferencias para promocionar los programas de formación. 
Realizar contenido técnico de acuerdo al calendario de publicaciones establecido por 
marketing para su publicación 
Revisar y dar VB a informes realizados por otros especialistas de la empresa. 
Corregir evaluaciones, foros y consultas de estudiantes de nuestros programas de 
formación 












(S) Semanal                      
(Q) Quincenal   






Tabla 31:  
Perfil y roles de Asesor de Asistente de Marketing de SSTEC 
NOMBRE DEL 
PUESTO: 
Asistente de Marketing 
REPORTAR A: Gerente General 
SUPERVISA A: Ninguno 
TRATO CON EL 
CLIENTE: 
SI X NO  
 
COMPETENCIA MÍNIMA OPTIMA 
EDUCACIÓN 
Técnica o Universitaria: Últimos 
Ciclos o Estudios truncos de 
Marketing, Comunicaciones, 
Administración o afines. 
Técnica o Universitaria: 




Cursos de Marketing y gestión 
comercial 
Diplomado o posgrado en 
Marketing y gestión comercial 
EXPERIENCIA 
01 año de en Marketing digital y/o 
canales tradicionales 
03 años de en Marketing digital 
y/o canales tradicionales 
HABILIDADES 




Orientación hacia el 
Logro 
X 
Vocación de Servicio X Trabajo en Equipo  
Dispuesto a Aprender X 
Confianza en sí 
mismo 
X 






X Compromiso X 
Comunicación efectiva X Proactividad X 
Manejo de crisis y 
tensión 
X Liderazgo  
 
FUNCIÓN BÁSICA: Diseño y publicación de piezas publicitarias en las páginas digitales 
administradas por la empresa (Facebook, web, Instagram, YouTube). El contenido es 
proporcionado por el área técnica a través del asesor de SST. 
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RESPONSABILIDADES Y FUNCIONES ESPECÍFICAS 
    
   Crear y/o actualizar las publicaciones de redes sociales (YouTube, Facebook, Instagram) 
   Crear y/o actualizar las piezas gráficas correspondientes a los programas 
   Crear y/o actualizar las piezas gráficas correspondientes a los emailing 
   Realizar las métricas de la performance en redes sociales y la web 
   Realizar soporte gráfico a las actividades internas o externas del área académica 
   Modificar y/o actualizar los componentes de la página web 
   Realizar el envío de emailing a grupos de envío específicos y generales 
   Crear y monitorear el calendario de redes sociales. 
   Actualizar los cronogramas de los cursos y programas a realizarse 
   Crear y/o actualizar spots de nuestros cursos, diplomados y/o servicios 
   Responder los mensajes tanto de WhatsApp como los de la Bandeja de entrada 
   Estar al tanto y contestar las llamadas para dar brindar información  
   Revisar el Web mail – Mail y responder los correos.  



















(S) Semanal                      
(Q) Quincenal   






Tabla 32:  
Perfil y roles de Asesor de Asistente de Operaciones de SSTEC 
NOMBRE DEL 
PUESTO: 
Asistente de Operaciones 
REPORTAR A: Jefe académico 
SUPERVISA A: Ninguno 
TRATO CON EL 
CLIENTE: 
SI X NO  
 
COMPETENCIA MÍNIMA OPTIMA 
EDUCACIÓN 
Técnica o Universitaria: Egresados 
de Ingeniería o Administración 
Universitaria: Bachiller en 
Ingeniería o Administración. 
FORMACIÓN 
Programas o cursos de SST, manejo 
de Excel y cursos de administración 
Diplomado o posgrado en SST o 
Gestión de empresas o 
administración. 
EXPERIENCIA 
01 año en temas relacionados a 
SST, coordinando ejecución de 
actividades 
03 años en temas relacionados a 
SST, coordinando ejecución de 
actividades 
HABILIDADES 




Orientación hacia el 
Logro 
X 
Vocación de Servicio X Trabajo en Equipo X 
Dispuesto a Aprender X 
Confianza en sí 
mismo 
X 






X Compromiso X 
Comunicación efectiva X Proactividad X 
Manejo de crisis y 
tensión 
X Liderazgo  
FUNCIÓN BÁSICA: Soporte al jefe académico para las coordinaciones con los 
clientes, especialistas y diferentes áreas internas para la correcta ejecución de las 
actividades programadas. 
 
RESPONSABILIDADES Y FUNCIONES ESPECÍFICAS 
Revisión y mejora técnica de materiales de capacitación. 
Mejora y actualización de la base de datos de los estudiantes 
Envío de certificados 
Estandarización de documentos e información de cursos y programas 







Soporte al área de Marketing 
Elaborar material técnico para su publicación en redes sociales 
Editar videos para su publicación en redes sociales y/o para uso en 
capacitaciones 
Informar sobre mejoras aplicables a la empresa 










(S) Semanal                      
(Q) Quincenal   






Tabla 33:  
Perfil y roles de Asesor de Asistente de Sistemas de SSTEC 
NOMBRE DEL 
PUESTO: 
Asistente de Sistemas 
REPORTAR A: Jefe Académico 
SUPERVISA A: Ninguno 
TRATO CON EL 
CLIENTE: 
SI X NO  
 
COMPETENCIA MÍNIMA OPTIMA 
EDUCACIÓN 
Técnica o Universitaria: Egresados 
de Ingeniería de sistemas o Afines 
Universitaria: Bachiller en 
Ingeniería de sistemas o Afines. 
FORMACIÓN 
Programas o cursos de aulas 
virtuales y programación 
Diplomado o posgrado en 
gestión de aulas virtuales o 
programación 
EXPERIENCIA 
01 año en temas relacionados a 
enseñanza virtual, coordinando 
ejecución de actividades 
03 año en temas relacionados a 
enseñanza virtual, coordinando 
ejecución de actividades 
HABILIDADES 




Orientación hacia el 
Logro 
X 
Vocación de Servicio X Trabajo en Equipo X 
Dispuesto a Aprender X 
Confianza en sí 
mismo 
X 






X Compromiso X 
Comunicación efectiva X Proactividad X 
Manejo de crisis y 
tensión 
X Liderazgo  
FUNCIÓN BÁSICA: Brindar soporte al jefe académico para la correcta ejecución de 
los programas de formación. 
 
RESPONSABILIDADES Y FUNCIONES ESPECÍFICAS 
Actualización y mejora de la plataforma e-learning 
Atención a quejas o problemas en la plataforma e-learning 
Programación de actividades de VR, AR 
Programación de simulador de actividades en las evaluaciones de SST 










(S) Semanal                      
(Q) Quincenal   






12. Indicadores de Gestión.  
 























Tener un NPS que 
asegure una 
promoción adecuada 
de la marca. 
Tener la menor 
cantidad de quejas 
durante el servicio 
a los estudiantes. 
Obtener 
satisfacción del 
cliente durante la 
toma de servicio. 
Tener una deserción 
mínima durante la 
ejecución de los 
programas. 
 Que los 
estudiantes 
lleven los tres 
programas. 
Buscar el mayor 
impacto de ventas con 







Cuadro 2:  
Cuadro de mando integral 










Crecer en ventas de 
manera sostenible. 
ICV >= 10% 
ICV= (Ventas del año 
corriente – Ventas del 
año anterior) / Ventas del 
año anterior x 100 
Buscar el mayor impacto 
de ventas con la 
adquisición de activos 
estratégicos. 
Rotación de activos 
mayor al 8%. 
 Rotación de 









Que los estudiantes lleven 
los tres programas. 
 Estudiantes con 
tres programas >= al 
90% 
 Estudiantes con tres 
programas / estudiantes 
inscritos. 
Tener una deserción 
mínima durante la 
ejecución de los 
programas. 
 % de deserción 
menor al 19% 
 Numero de retiros entre 
cantidad de inscritos. 
Obtener satisfacción del 
cliente durante la toma de 
servicio. 
% de satisfacción 
por encima del 90% 














 Tener la menor cantidad de 
quejas durante el servicio a 
los estudiantes. 
Quejas menores a 
01 mensual 
Registro de quejas 
Mensuales. 
Tener un NPS que asegure 
una promoción adecuada 
de la marca 
NPS >= al 50% 
 NPS = % de promotores 
- % detractores. 
Tener un CPA menor al 
escenario pesimista. 
CPA  menor a 77.78 
CPA = gastos en 











Capacitación en atención al 
cliente. 
Satisfacción del 
curso por encima 
del 90% 
Promedio del resultado 
de encuestas. 
Capacitación en uso de 
herramientas TIC. 
Lograr una 
participación de los 
colaboradores >= al 






programadas. * 100 
Capacitación en temas de 
SST. 
Calificación de notas 
promedio mayor 16 






12.1 Métricas de Marketing. 
 
Penetración de Mercado 
Mediremos la penetración de los programas de seguridad en salud en el trabajo 
de los 199073 clientes potenciales encontrados en el funnel de ventas. Nuestro 
Objetivo en el primer año será superar el 0.16 %  
Penetración de mercado = Clientes que han comprado el producto en la 
categoría / Mercado de ese producto (en número de personas) 
 
Net Promoter Score (NPS) 
Se medirá el NPS de la marca buscando un objetivo del 50 % dentro del primer 
año. 
Realizamos una encuesta a los clientes para saber si nos recomendarían o no,  
Y que valoren nuestro servicio en la escala del 1 al 10, con los siguientes criterios: 
 
Promotores: Son las valoraciones de 9 al 10. 
Pasivos: Son las valoraciones del 7 al 8. 
Detractores: Son las valoraciones del 1 al 6.  
 
NPS= %Promotores - %Detractores 
Realizamos una encuesta a 20 de nuestros clientes (SSTEC) obteniendo los 
siguientes resultados: 
 
Cuadro 3:  
Resultado de la encuesta a 20 de nuestros clientes 











Total  20 
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 % Promotores = 11 /20*(100) = 55 % 
 % Pasivos = 7 /20*(100) = 35 % 
 % Detractores = 2 /20*(100) = 10 % 
 
NPS = 55 % - 10 %  
NPS = 45%  
 
Costo Promedio de Adquisición 
Para medir el CPA debemos dividir la inversión que hemos realizado en 
publicidad entre la cantidad de clientes adquiridos en un periodo de tiempo. 
 
 
CPA = GASTOS DE ADQUISICIÓN / CLIENTES ADQUIRIDOS 
 
Cuadro 4:  
Gastos de adquisición y clientes adquiridos 
Publicidad Gastos  mensual Gasto Anual Clientes Adquiridos 
Facebook 600 7200 
  
Google AdWords  600 7200 
Instagram 300 3600 
Total 1500 18000 1077 
 




12.2 Indicadores Financieros 
 
Tabla 34:  
Inversión Inicial para proyecto SSTEC. 
Año 0  % Dep Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Inversión en Activos Fijos                
Maquinaria y Equipos 40,507.00  10% 4,050.70 3,645.63 3,281.07 2,952.96 2,657.66 
Muebles y Enseres 12,887.00  10% 1,288.70 1,159.83 1,043.85 939.46 845.52 
Infraestructura 0.00  10% 0.00 0.00 0.00 0.00   
Activos Intangibles 22,770.00  20% 4,554.00 3,643.20 3,278.88 2,623.10 2,360.79 
Sub Total 76,164.00    9,893.40 8,448.66 7,603.79 6,515.53 5,863.97 
Inversión en Administración   
Equipos de Oficina 6,000.00 
Utensilios   
Sub Total 6,000.00 
Pre Operativos   
Alquiler y Licencias 3,700.00 
Presupuesto de Lanzamiento 10,000.00 
Gastos Operativos Primeros Meses 65,920.40 
Garantía de Alquiler 6,000.00 
Sub Total 85,620.40 






Figura 31:  
Tasas de depreciación 2019 
 
La tasa de depreciación obtuvimos de SUNAT. Como se puede observar, en este cuadro 
se detalla la inversión inicial del proyecto en el año 0. El total contrasta con la estructura 
de capital La cual pasaremos a analizar a continuación. 
Tabla 35:  
Inversión Financiera para proyecto SSTEC 
Financiamiento de la Empresa:    
  Valor (S/.) % 
Capital Propio                     70,000  41% 
Préstamo                   100,284  59% 
Total                   170,284    
    
Financiamiento Bancario 
     
Banco o Entidad Financiera BCP   
Plazo  4.00 años 
Prestamos                   100,000  soles 
Pago mensual   
TCEA 19%   
Cuota                  2,938.46  soles 
Pagos 48 meses 
 
 
La estructura financiera proviene de la inversión de los accionistas más un prestamos de 
capital de trabajo, para el proyecto se pide alcanzar una inversión total de $50,000.00 o su 
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equivalente en soles, para el financiamiento los inversionistas aportaron un 41% del capital 
mientras que la diferencia fue recaudada mediante un préstamo bancario en el Banco de 
Crédito del Perú por el 51% con un plazo de 4 años y con la TCEA DE 19% anual. 
 
Tabla 36:  
Egresos – costos producción – Gastos Operativos para proyecto SSTEC. 
Egresos       
Costos de Producción Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5       
Curso Modulo 1 21,000.00 27,740.00 30,050.00 32,591.00 35,386.10 
Curso Modulo 2 21,000.00 27,740.00 30,050.00 32,591.00 35,386.10 
Curso Modulo 3 21,000.00 27,740.00 30,050.00 32,591.00 35,386.10 
  63,000.00 83,220.00 90,150.00 97,773.00 106,158.30       
Gastos Operativos Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Limpieza / Mantenimiento 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 
Teléfono 4,956.00 5,664.00 6,372.00 6,372.00 6,372.00 
Agua 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 
Alquiler 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 
Luz 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 
Internet 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 
Mantenimiento de Equipos 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 
Material de Oficina 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 
Mantenimiento de Software 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 
Marketing 27,500.00 27,500.00 27,500.00 27,500.00 27,500.00 
Caja Chica 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 






Tabla 37:  
Egresos – gastos de Marketing para proyecto SSTEC 
Egresos 
Gastos Operativos 
año 1 año 2 año 3 año 4 año 5 
  
Gastos de Marketing        
Estrategia de Producto / 
Servicio 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 
Atención al Cliente 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 
Uniformes 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 
Estrategia de Precio / Pricing 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
Estudios de Precios 
Competencia           
Customer Centric 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 
Sistema CRM 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 
Estrategia de Comunicación 11,500.00 11,500.00 11,500.00 11,500.00 11,500.00 
Impresiones 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 
Papelería 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00 
Merchandising 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 
Serigrafía           
Diseños           
Redes Sociales 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00 
E Mailing 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 
Activaciones           
Eventos 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 
Endomarketing 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 
Responsabilidad Social 
Corporativa 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 






Tabla 38:  
Flujo de caja Realista para proyecto SSTEC 
  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5  
Ingresos              
Producto / Servicio 1   98,340.00 108,174.00 118,991.40 130,890.54 143,979.59  
Producto / Servicio 2   247,440.00 272,184.00 299,402.40 329,342.64 362,276.90  
Producto / Servicio 3   300,480.00 330,528.00 363,580.80 399,938.88 439,932.77  
Sub Total Ingresos   646,260.00 710,886.00 781,974.60 860,172.06 946,189.27  
Egresos              
Curso Modulo 1   21,000.00 27,740.00 30,050.00 32,591.00 35,386.10  
Curso Modulo 2   21,000.00 27,740.00 30,050.00 32,591.00 35,386.10  
Curso Modulo 3   21,000.00 27,740.00 30,050.00 32,591.00 35,386.10  
               
Sub Total Costos   63,000.00 83,220.00 90,150.00 97,773.00 106,158.30  
Utilidad Bruta   583,260.00 627,666.00 691,824.60 762,399.06 840,030.97  
Gastos de Personal   206,010.00 242,470.50 321,160.76 339,173.73 358,282.85  
Gastos Operativos   103,656.00 104,364.00 105,072.00 105,072.00 105,072.00  
Utilidad Neta   273,594.00 280,831.50 265,591.85 318,153.33 376,676.12  
Depreciación   9,893.40 8,448.36 7,603.79 6,515.53 5,863.97  
Gastos Financieros (Intereses)              
Utilidad Antes de Impuestos   263,700.60 272,383.14 257,988.05 311,637.80 370,812.15  
Impuesto a la Renta (29.5%)   77,791.68 80,353.03 76,106.48 91,933.15 109,389.58  
Utilidad después de Impuestos   185,908.92 192,030.11 181,881.58 219,704.65 261,422.57  
Depreciación   9,893.40 8,448.36 7603.794 6515.5266 5,863.97  
Flujo de Caja Operativo   195,802.32 200,478.47 189,485.37 226,220.18 267,286.54  
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Garantía de Alquiler -6,000.00         6,000.00  
Inversión de Activos Fijos -76,164.00            
Capital de Trabajo -83,120.40           Total 5 Años 





Tabla 39:  
Análisis de la Sensibilidad  por escenarios 
ESCENARIO REALISTA   
Tasa de Descuento (WACC) 13% 
VAN S/586,863.57 
TIR 118% 
Impuesto a la Renta S/.271,396.6 
  
ESCENARIO PESIMISTA 
Tasa de Descuento (WACC) 13% 
VAN S/.327,025.55 
TIR 76% 
Impuesto a la Renta S/.160,798 
  
ESCENARIO OPTIMISTA 
Tasa de Descuento (WACC) 13% 
VAN S/.808,444.30 
TIR 153% 
 Impuesto a la Renta S/.365,711.62 
 
 
Tabla 40:  
Proyección de Ventas para proyecto SSTEC 
Proyección de Ventas (Horizonte 5 años) 
Tasa crec. anual 10% 
PRODUCTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Supervisor de 
seguridad 1 98,340.00 108,174.00 118,991.40 130,890.54 143,979.59 
Supervisor de 
seguridad 2 247,440.00 272,184.00 299,402.40 329,342.64 362,276.90 
Supervisor de 
seguridad 3 300,480.00 330,528.00 363,580.80 399,938.88 439,932.77 
Total 646,260.00 710,886.00 781,974.60 860,172.06 946,189.27 
 
Según una nota vertida por el diario La República, según la empresa UBITS (Empresa 
internacional de e-learnig) La formación virtual en América latina creció un 9.7% y en el 
Perú alcanzo la cifra de 18%. La tasa con la cual nos proyectamos para el proyecto es de 





Tabla 41:  
Calculo del Punto de equilibrio para proyecto SSTEC 
CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 
QE CANTIDAD DE EQUILIBRIO   
CF COSTO FIJO 31055.50 
VV VALOR DE VENTA UNITARIO 600.00 
CVU COSTO VARIABLE UNITARIO   
  PUNTO DE EQUILIBRIO 51.76 
 
 
Tabla 42:  
Proyección de cantidades, ventas, costos y utilidad 
CANTIDAD VENTAS COSTOS UTILIDAD 
10 6,000.00 31,055.50 -25,055.50 
20 12,000.00 31,055.50 -19,055.50 
30 18,000.00 31,055.50 -13,055.50 
40 24,000.00 31,055.50 -7,055.50 
50 30,000.00 31,055.50 -1,055.50 
52 31,200.00 31,055.50 144.50 
70 42,000.00 31,055.50 10,944.50 
80 48,000.00 31,055.50 16,944.50 
90 54,000.00 31,055.50 22,944.50 
100 60,000.00 31,055.50 28,944.50 
110 66,000.00 31,055.50 34,944.50 
120 72,000.00 31,055.50 40,944.50 
130 78,000.00 31,055.50 46,944.50 




Figura 32:  





13. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. 
 Los resultados financieros obtenidos el proyecto es viable con un TIR de 118% 
y un VAN de 586863.57 soles, llegando al punto de equilibrio a partir del cuarto 
mes de iniciado el proyecto. 
 La inversión inicial considera el desarrollo del producto por ello se requiere un 
capital de 170284 soles lo cual permite que el costo por alumno durante la 
vida del servicio sea bajo y se mantenga de esta manera proporcional a la 
cantidad de inscritos. 
 El costo por adquisición de estudiantes es 16.71 soles lo cual es bajo 
considerando el ingreso por alumno de 1200 soles y el costo de producción 
de curso por alumno de 345. 
 Luego de analizar las tasas de deserción de las modalidades de educación e-
learning en américa latina que se encuentran por encima del 30% y utilizando 
políticas de entrenamiento lúdico y usos de nueva tecnología se disminuyó la 
tasa por debajo del 19% 
 Se recomienda escalar el negocio para otros mercados y público similar al 
nuestro considerando que la ventaja y diferencial es el know how adquirido 
por la empresa SSTEC. 
 Se recomienda desarrollar actividades que promuevan una tribu de 
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Anexo 1: Tabulación de encuesta estudiantes Prevención Perú.  
 
Nª 
1. - Eres 
Prevencionista? 





























virtual con el 








virtual en SST? 
9.- ¿Cuánto 
estas dispuesto 












1 A A Asistente Si Lima B A 2 B LINCE M 
2 A A Jefe si Provincia B A 1 B LINCE M 
3 A B Jefe si Lima B A 2 B LINCE M 
4 A B Asistente no Lima B A 2 B LINCE F 
5 B B Jefe si Provincia B B 2 A LINCE M 
6 A A Asistente si Provincia B A 2 B LINCE M 
7 A B Asistente si Provincia B A 1 B LINCE M 
8 B B Asistente si Lima B B 2 C LINCE F 
9 A A Asistente no Lima B A 1 B LINCE M 
10 A A Supervisor Si Lima B A 2 B LINCE F 
11 A B Supervisor si Lima B A 2 B LINCE M 
12 A A Jefe si Provincia B A 2 B LINCE F 
13 A C Supervisor no Lima B B 3 B LINCE M 
14 A C Supervisor si Lima B B 3 C LINCE F 
15 A B Asistente si Lima B A 1 B LINCE M 
16 A A Asistente si Provincia B A 2 B LINCE F 
17 B A Asesor si Provincia B A 2 C MIRAFLORES M 
18 A A Jefe Si Lima B A 2 B MIRAFLORES F 
19 A B Jefe si Lima B A 2 B MIRAFLORES M 
148 
20 B A Jefe si Lima B A 1 B MIRAFLORES F 
21 A A Asistente no Lima B A 2 B MIRAFLORES M 
22 A B Asistente si Lima B A 2 B MIRAFLORES F 
23 A A Asistente si Lima B A 2 B MIRAFLORES M 
24 A C Supervisor si Lima B B 3 C MIRAFLORES M 
25 B A Asistente si Lima B A 1 B MIRAFLORES M 
26 B B Asistente no Provincia B B 1 D MIRAFLORES M 
27 B A Supervisor Si Provincia B A 1 B MIRAFLORES M 
28 A A Jefe si Lima B A 2 B MIRAFLORES F 
29 A B Asistente si Lima B A 2 B MIRAFLORES M 
30 A A Asistente no Lima B A 1 B MIRAFLORES M 
31 A A Supervisor si Provincia B A 1 B MIRAFLORES M 
32 A B Asistente si Lima B A 2 B MIRAFLORES F 
33 A C Supervisor si Lima B B 4 C MIRAFLORES M 
34 A C Supervisor si Lima B B 3 C MIRAFLORES M 
35 A B Jefe Si Lima B A 2 B MIRAFLORES M 
36 B B Jefe si Lima B B 1 A MIRAFLORES F 
37 A A Asistente si Lima B A 1 B MIRAFLORES M 
38 A B Asistente no Provincia B A 2 B MIRAFLORES M 
39 B A Asistente si Provincia B A 3 B MIRAFLORES M 
40 A B Asistente si Lima B A 2 B MIRAFLORES F 
41 A A Asesor si Provincia B A 3 B MIRAFLORES M 
42 A A Jefe si Lima  B A 1 B MIRAFLORES M 
43 A C Supervisor no Lima B B 3 C MIRAFLORES F 
44 B B Supervisor Si Lima B B 1 B MIRAFLORES M 
45 B A Jefe si Lima B A 1 B MIRAFLORES M 
46 A B Asistente si Lima B A 1 B MIRAFLORES M 
47 A A Asistente no Lima B A 2 A MIRAFLORES M 
48 A B Asistente si Lima B A 1 B MIRAFLORES M 
49 A B Asistente si Provincia B A 1 B MIRAFLORES F 
50 A A Asistente si Lima B A 2 A MIRAFLORES M 
51 A B Asistente si Lima B A 3 B MIRAFLORES M 
52 A A Asistente Si Provincia B A 2 A MIRAFLORES M 
53 A C Supervisor si Lima B A 3 B MIRAFLORES F 
149 
54 B A Jefe si Provincia B A 2 B MIRAFLORES M 
55 A A Asistente no Lima B A 1 A MIRAFLORES M 
56 A C Supervisor si Lima B A 3 B OTROS M 
57 B B Jefe si lima B B 3 C OTROS M 
58 A A Jefe si Lima B A 2 A OTROS M 
59 A A Jefe si Provincia B A 2 A OTROS F 
60 A B Asesor no Provincia B A 1 B OTROS M 
61 A B Jefe Si Lima  B A 2 B OTROS M 
62 A A Asistente si Provincia B A 1 A OTROS M 
63 A B Jefe si Lima B A 2 B OTROS M 
64 B B Asistente no Lima  B B 1 D OTROS F 
65 B B Asesor si Provincia B B 2 A OTROS M 
66 A C Supervisor si Lima B A 3 B OTROS M 
67 A C Asesor si Lima  B A 3 B OTROS M 
68 A C Supervisor si Lima B A 3 B OTROS M 
69 A A Jefe Si Lima B A 2 A OTROS F 
70 A B Jefe si Lima B A 2 B OTROS M 
71 A A Jefe si Lima B A 1 A OTROS M 
72 A B Jefe no Lima B A 1 B OTROS M 
73 A C Supervisor si Lima B A 3 B OTROS M 
74 B A Jefe si Lima B A 2 B OTROS M 
75 A B Asistente si Lima B A 2 B OTROS F 
76 A B Jefe si Provincia B A 2 B OTROS M 
77 B B Asistente no Lima B B 2 C OTROS M 
78 A A Jefe Si Provincia B A 2 B OTROS M 
79 A A Jefe si Provincia B A 2 B OTROS M 
80 A A Jefe si Provincia B A 2 B OTROS M 
81 A A Jefe no Lima B A 2 B OTROS F 
82 A B Jefe si Lima B A 1 B OTROS M 
83 A B Jefe si Provincia B A 2 B OTROS M 
84 A C Asesor si Provincia B A 3 B OTROS M 
85 A C Supervisor si Lima B A 3 C OTROS M 
86 B A Asesor Si Lima  B A 2 B OTROS F 
87 A C Supervisor si Lima B A 3 C OTROS M 
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88 A A Jefe si Lima B A 2 B OTROS M 
89 B B Supervisor no Provincia B B 2 B OTROS M 
90 A B Asistente si Provincia B A 1 B OTROS M 
91 A A Asistente si Provincia B A 2 B OTROS F 
92 A B Jefe si LIMA B A 2 B OTROS M 
93 A B Asistente si Provincia B A 2 B OTROS M 
94 A B Supervisor no Provincia A A 2 B OTROS M 
95 A B Jefe Si Provincia A A 2 B OTROS M 
96 A A Asesor si Provincia B A 2 B OTROS M 
97 A B Asistente si Provincia A A 2 B OTROS F 
98 B A Supervisor no Lima B A 1 B OTROS F 
99 A A Asistente si Lima B A 1 B OTROS F 
100 A C Supervisor si Lima B A 3 C OTROS F 
101 B B Jefe si Lima B B 1 B OTROS F 
102 A A Jefe si Provincia B A 1 B OTROS M 
103 A A Jefe Si Provincia B A 1 B OTROS M 
104 A A Jefe si Lima B A 3 B OTROS M 
105 A B Asistente si Lima A A 2 B OTROS M 
106 B B Supervisor no Lima B B 2 B OTROS F 
107 B B Jefe si Provincia B B 2 B OTROS F 
108 B A Jefe si Lima B A 2 B OTROS M 
109 A A Jefe si Provincia B A 1 B OTROS F 
110 A B Jefe si Lima A A 2 B OTROS M 
111 A B Supervisor no Provincia A A 1 B OTROS M 
112 A A Jefe Si Lima B A 2 B OTROS F 
113 A B Jefe si Provincia A A 1 B OTROS F 
114 A B Jefe si Provincia A A 1 B OTROS F 
115 A A Asistente no Lima B A 2 B OTROS F 
116 A C Asesor si Lima B A 3 C OTROS F 
117 B A Asistente si Provincia B A 2 B OTROS M 
118 A B Jefe si Lima A A 3 B OTROS M 
119 A B Asistente si Lima A A 1 B OTROS M 
120 B B Asistente Si Provincia B B 1 B OTROS M 
121 A C Asesor si Lima B A 3 C OTROS F 
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122 A A Jefe si Lima B A 2 B OTROS F 
123 A B Supervisor no Provincia A A 2 B OTROS F 
124 A B Jefe si Lima A A 2 B OTROS F 
125 B A Asesor si Lima B A 1 B OTROS F 
126 B B Jefe si Provincia B B 3 B OTROS F 
127 A C Asesor si Lima B A 3 C OTROS F 
128 A A Asistente no Lima B A 1 B OTROS F 
129 A B Asistente Si Provincia A A 2 B OTROS F 
130 A B Asistente si lima A A 1 B OTROS F 
131 A B Jefe si Provincia A A 2 B OTROS M 
132 A A Jefe no Lima B A 2 B OTROS M 
133 A D Asesor si LIMA B A 3 C OTROS M 
134 A D Asesor si Lima B A 3 C OTROS M 
135 B A Asistente si Lima B A 2 B OTROS F 
136 A A Asistente si Provincia B A 2 B OTROS F 
137 A B Jefe Si LIMA A A 2 B OTROS M 
138 B B Jefe si Lima B B 3 B OTROS M 
139 A A Asistente si Lima B A 1 B OTROS F 
140 A B Asistente no Lima A A 1 B OTROS M 
141 A D Asesor si Lima B A 3 C OTROS M 
142 A A Jefe si Lima B A 2 B OTROS F 
143 A D Asesor si Lima B A 4 D OTROS M 
144 A B Jefe si LIMA A A 2 B OTROS F 
145 B B Asesor no Lima B B 3 B OTROS M 
146 B A Jefe Si Lima B A 1 B OTROS M 
147 A A Asistente si Lima B A 1 B OTROS F 
148 A A Supervisor si Provincia B A 2 B OTROS M 
149 A D Asesor no Lima B A 4 D OTROS M 
150 A B Asistente si Lima A A 1 B OTROS F 
151 A A Jefe si Lima B A 2 B OTROS M 
152 A B Jefe si Lima A A 2 B OTROS M 
153 A B Asistente si Provincia A A 2 B OTROS F 
154 A A Jefe Si Lima B A 2 B OTROS M 
155 B B Jefe si LIMA B B 3 B OTROS F 
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156 A A Asistente si Provincia B A 2 B OTROS M 
157 A B Supervisor no Provincia A A 2 C OTROS F 
158 B A Jefe si Lima B A 2 B OTROS M 
159 A A Asistente si Provincia B A 2 B OTROS M 
160 A D Asesor si Lima B A 2 D OTROS F 
161 A A Asistente si Lima B A 2 B OTROS M 
162 A A Asistente no Provincia B A 2 B OTROS M 
163 A B Jefe Si Lima A A 2 C OTROS F 
164 A B Jefe si Provincia A A 2 B OTROS M 
165 A A Jefe si Lima B A 1 B OTROS M 
166 A A Jefe no Provincia B A 1 B OTROS M 
167 B B Jefe si Provincia B B 3 B OTROS M 
168 A A Asistente si Provincia B A 1 B OTROS M 
169 A B Jefe si LIMA A A 2 B OTROS M 
170 B A Asesor si Lima B A 2 B OTROS M 
171 A A Jefe Si Lima B A 3 B OTROS M 
172 A A Asistente si Provincia B A 1 B OTROS M 
173 A D Asesor si Provincia B A 1 D OTROS M 
174 A A Jefe no Provincia B A 2 B OTROS M 
175 A B Jefe si Lima A A 2 B OTROS M 
176 A B Asistente si Lima B A 1 B OTROS M 
177 A D Asesor si Lima B A 3 D OTROS M 
178 A A Asistente si Lima B A 2 B OTROS M 
179 B A Supervisor no Provincia B A 2 B OTROS M 
180 A B Asistente Si Provincia B A 1 B OTROS M 
181 A B Jefe si Provincia B A 1 B OTROS M 
182 B A Asistente si Provincia B A 2 B OTROS M 
183 A D Asesor no Lima B A 2 D OTROS M 
184 A D Asesor si Lima A A 2 D OTROS M 
185 A B Asistente si Lima B A 3 B OTROS M 
186 A D Asesor si Lima B A 3 D OTROS M 
187 B B Jefe si Lima B B 3 B OTROS M 
188 B B Asesor Si Lima B B 3 B OTROS M 
189 B A Asesor si Lima B A 2 B OTROS M 
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190 A B Asesor si Provincia B A 1 B OTROS M 
191 A D Asesor no Lima B A 4 D OTROS M 
192 A A Asistente si Lima B A 2 C OTROS M 
193 A A Jefe si Lima B A 1 C OTROS M 
194 A B Jefe si Lima B A 2 B OTROS M 
195 A A Jefe si Provincia B A 2 C OTROS M 
196 A A Asistente no Provincia B A 2 C OTROS M 
197 A B Asistente Si Provincia B A 2 B SAN ISIDRO M 
198 B A Jefe si Provincia B A 2 B SAN ISIDRO M 
199 A B Asistente si Provincia A A 2 B SAN ISIDRO M 
200 A A Asistente no Provincia B A 1 C SAN ISIDRO M 
201 B B Asistente si Lima B B 3 B SAN ISIDRO M 
202 A A Jefe si Lima B A 2 C SAN ISIDRO M 
203 A A Supervisor si Provincia B A 1 C SAN ISIDRO M 
204 A D Asesor si Provincia B A 5 D SAN ISIDRO M 
205 A B Jefe Si Provincia A A 1 B SAN ISIDRO M 
206 B A Jefe si Provincia B A 2 C SAN ISIDRO M 
207 B A Jefe si lima B A 1 C SAN ISIDRO M 
208 A B Asistente no Provincia A A 2 B SAN ISIDRO M 
209 A D Asesor si Provincia A B 4 D SAN ISIDRO M 
210 A B Jefe si Lima A A 2 B SAN ISIDRO M 
211 A A Supervisor si Provincia B A 2 C SAN ISIDRO M 
212 A B Asistente si Provincia A A 1 B SAN ISIDRO M 
213 A A Jefe no Lima B A 2 C SAN ISIDRO M 
214 A B Supervisor Si Provincia B A 2 B SAN ISIDRO M 
215 A B Asistente si Lima B A 1 B SAN ISIDRO M 
216 B B Asesor si Lima B B 3 B SAN ISIDRO M 
217 A A Asistente no Lima B A 2 C SAN ISIDRO M 
218 A A Asistente si Provincia B A 2 D SAN ISIDRO M 
219 B B Jefe si Provincia B B 3 B SAN ISIDRO M 
220 A B Asistente si Provincia B A 2 B SAN ISIDRO M 
221 A B Jefe si Provincia B A 2 B SAN ISIDRO M 
222 A B Jefe Si Provincia B A 2 B SAN ISIDRO M 
223 A B Jefe si Lima B A 2 C SAN ISIDRO M 
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224 A D Asesor si Lima B A 4 D SAN ISIDRO M 
225 A A Asistente no Provincia B A 2 D SAN ISIDRO M 
226 B B Jefe si Lima B B 3 B SAN ISIDRO M 
227 B A Asistente si Provincia B A 1 B SAN ISIDRO M 
228 A A Jefe si Lima B A 2 C SAN ISIDRO M 
229 A B Jefe si Lima B A 2 C SAN ISIDRO M 
230 A B Asistente no Lima B A 2 C SAN ISIDRO M 
231 A A Asistente Si Lima B A 2 C SAN ISIDRO M 
232 A B Asistente si Lima B A 2 C SAN ISIDRO M 
233 A B Jefe si Provincia B A 1 C SAN ISIDRO M 
234 A A Jefe no Lima B A 1 B SAN ISIDRO M 
235 A C Asesor si Lima B A 3 C SURCO M 
236 B A Asistente si Lima B A 1 B SURCO M 
237 A A Asistente si Lima B A 1 B SURCO M 
238 A C Asesor si Lima B A 3 C SURCO M 
239 B B Asistente Si Provincia B B 3 B SURCO M 
240 A B Asistente si Lima B A 1 C SURCO M 
241 A A Asistente si Lima B A 1 B SURCO M 
242 A A Jefe no Provincia B A 3 B SURCO M 
243 A D Asesor si Provincia A B 5 D SURCO M 
244 B A Jefe si Provincia B A 3 B SURCO M 
245 A C Asesor si Lima B A 3 C SURCO M 
246 A C Asesor si lima B A 3 C SURCO M 
247 A A Asesor no Provincia B A 1 B SURCO M 
248 A C Asesor Si Lima B A 3 C SURCO M 
249 B A Jefe si Lima B A 1 B SURCO M 
250 A B Asistente si Lima B A 1 B SURCO M 
251 A B Jefe no LIMA B A 3 B SURCO M 
252 A B Asistente si Provincia B A 1 B SURCO M 
253 A A Asistente si Lima B A 2 B SURCO M 
254 B B Jefe si Provincia B B 3 B SURCO M 
255 B B Jefe si lima B B 3 B SURCO M 
256 A A Asistente no Provincia B A 2 B SURCO M 
257 A D Asesor si Provincia B A 5 D SURCO M 
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258 A A Jefe si Lima B A 2 B SURCO M 
259 A A Supervisor si Provincia B A 1 B SURCO M 
260 A A Asistente si Provincia B A 2 B SURCO M 
261 A B Jefe no Lima B A 2 B SURCO M 
262 A B Supervisor Si Provincia B A 2 B SURCO M 
263 A B Asistente si Lima B A 2 B SURCO M 
264 B A Asesor si Lima B A 2 B SURCO M 
265 A A Asistente no Lima B A 2 B SURCO M 
266 A B Asistente si Provincia B A 1 B SURCO M 
267 B A Jefe si Provincia B A 2 B SURCO M 
268 A A Asistente si Provincia B A 1 B SURCO M 
269 A A Jefe si Provincia B A 2 B SURCO M 
270 A A Jefe Si Provincia B A 1 B SURCO M 
271 A A Jefe si Lima B A 2 B SURCO M 
272 A C Asesor si Lima B A 3 C SURCO M 
273 A B Asistente no Provincia B A 2 B SURCO M 
274 B A Jefe si Provincia B A 2 B SURCO M 
275 B A Jefe si lima B A 1 B SURCO M 
276 A B Asistente no Provincia B A 2 B SURCO M 
277 A D Asesor si Provincia A B 5 D SURCO M 
278 A B Jefe si Lima B A 1 B SURCO M 
279 A A Supervisor si Provincia B A 2 B SURCO M 
280 A B Asistente si Provincia B A 2 B SURCO M 
281 A A Jefe no Lima B A 2 B SURCO M 
282 A B Supervisor Si Provincia B A 1 B SURCO M 
283 A B Asistente si Lima B A 2 B SURCO M 
284 B B Asesor si Lima B B 3 B SURCO M 
285 A A Asistente no Lima B A 2 B SURCO M 
286 A A Asistente si Provincia B A 2 B SURCO M 
287 B B Jefe si Provincia B B 3 B SURCO M 
288 A B Asistente si Provincia B B 2 B SURCO M 
289 A B Jefe si Provincia B B 2 B SURCO M 
290 A B Jefe Si Provincia B B 2 B SURCO M 
291 A B Jefe si Lima B B 2 B SURCO M 
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292 A C Asesor si Lima B A 3 C SURCO M 
293 A A Asistente no Provincia B A 2 B SURCO M 
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Anexo 2: Instructivo Manejo de crisis. 
 
Plan de gestión para las posibles crisis de SSTEC 
 
Pasos a seguir para identificar crisis 
1. Enterarnos de qué es lo que ha ocurrido. Se realizará una evaluación del 
problema por parte de responsable del área quien realizará una evaluación 
preliminar y comunicará indefectiblemente a su Jefe Directo y/o Gerente de la 
empresa sobre lo acontecido informando el nivel de crisis y solución a emplear. 
2. Decidir si los hechos son relevantes. Evaluación del comité de crisis de acuerdo 
a la relevancia y nivel de la crisis presentada. 
3. Reclutar al equipo de crisis. Dependiendo el nivel de crisis el responsable y/o 
comité indicado estructuraran según lineamientos de la empresa la solución a seguir 
frente a la crisis presentada. 
4. Responder desde “arriba”. De presentarse una crisis de nivel 3, el Gerente 
General responderá de manera pública mediante el y/o los canales de comunicación 
idóneos de manera clara y trasparente dentro de los tiempos establecidos, 
admitiendo los errores de la empresa y brindando una solución acorde a la misma. 
5. Post Crisis: Hacer un seguimiento a la crisis presentada, recabando información 
relevante y archivando documentación donde se registre el historial de soluciones 
de la misma. 
Tabla 43:  



















el 2 24 Horas 
Encargado del área y 







12 Horas a 
48 Horas Comité de Crisis Gerente General 
En 
Proceso 
Solucion
ado 
 
